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ПРЕДИСЛОВИЕ

Кредитование микропредприятий или предоставление краткосрочных займов очень малым предприятиям является испытанным эффективным методом экономического развития, охватывающим большое количество частных собственников и микропредприятий в развивающихся странах Азии, Африки и Латинской Америки. В свою очередь, в высоко развитых странах Северной Америки микрокредитование используется в небольших целевых географических районах и для заполнения рыночных ниш. Использование микрокредитования может оказать большое потенциальное влияние на экономическое развитие стран Центральной и Восточной Европы (СЦВЕ) и новых независимых государств бывшего Советского Союза (ННГ). Экономика переходного периода представляет собой гибрид из факторов, характерных для развивающихся стран и для Северной Америки. Доступ к кредитам и капиталу носит ограниченный характер, на фоне которого возникают реальные возможности для деловой активности микропредприятий.

Настоящий доклад адресован широкой аудитории специалистов в области экономического развития и политологов, работающих в СЦВЕ и ННГ. Данный доклад знакомит начинающих и опытных специалистов по микрокрсдитованшо с практическими методами, необходимыми при разработки и осуществлении программ с учетом долгосрочной перспективы. В странах с переходной экономикой условия для малого предпринимательства носят уникальный характер в отличии от условий, существующих в развивающихся и развитых странах. Несмотря на резкое увеличение числа коммерческих микропредприятий в этих странах в связи с необходимостью заполнения пустующих ниш на местном рынке товаров и услуг, немногие потенциальные предприниматели обладают личными сбережениями или источниками финансирования для инвестирования новых предприятий на этапе формирования капитала. Немногие обладают необходимыми знаниями о рынках, конкуренции и ценообразовании, и значительная часть предпринимателей занята в теневой экономике, чтобы уклониться от высоких налогов или обойти какие-либо другие препятствия. Также недостает и опыта управления коммерческими предприятиями.

В СЦВЕ и ННГ имеется уникальная возможность для использования финансирования микропредприятий как дополнительного средства стимулирования производства и распределения местных товаров и услуг и для оказания помощи начинающим предпринимателям в приобретении опыта, получении прибыли и накоплении капитала. В данном докладе указаны возможные пути микрокредитования в странах с переходной экономикой и представлены программы микрокредитования в развивающихся странах и в Северной Америке.

Этот проект был осуществлен по инициативе Программы развития местной экономики и занятости Службы территориального экономического развития ОЭСР и Фонда Чарлза Стюарта Мотта (Флинт, Мичиган) в рамках программы Центра сотрудничества со странами с переходной экономикой ОЭСР (ЦССПЭ). Авторами этого доклада являются г-жа Дженни Брей Карпентер, директор Консультативной службы "Shorebank", и г-жа Джулия Виндасиус, исполнительный директор Фонда доброй воли.

Взгляды, изложенные в докладе, отражают точку зрения его авторов и не обязательно отражают точку зрения ОЭСР или стран-членов ОЭСР. Настоящее исследование издано по инициативе Генерального секретаря ОЭСР.

Сальваторе Зеккини

Заместитель Генерального секретаря ОЭСР

Директор ЦССПЭ

ВВЕДЕНИЕ

В настоящем докладе, который можно использовать в качестве пособий для начинающих руководителей программ микрокредитования, изложены общие сведения о разработке программы и ее основных составных частях, а также имеющиеся данные об опыте эффективного осуществления таких программ на практике. Доклад состоит из следующих разделов: Глава 1 включает введение в микрокредитование, сведения об осуществлении таких программ в развивающихся странах и в Северной Америке и анализ потенциальных возможностей микрокредитования в странах с переходной экономикой.

Глава 2 посвящена экономическим условиям стран с переходной экономикой и их влиянию на разработку программ микрокредитования. В этой главе описывается имеющаяся инфраструктура развития коммерческих предприятий для оказания содействия микропредпринимателям в осуществлении программ и указаны возможности для развития микрокредитования в странах с переходной экономикой.

В Главе 3 описываются четыре имеющиеся программы микрокредитования и предоставления мелких кредитов и методы их успешной реализации в различных условиях с учетом конкретных экономических целей и интересов конечных потребителей. Анализ этих четырех программ дает представление о проблемах, которые возникают в ходе осуществления программ микрокредитования в странах с переходной экономикой, и об основных факторах их успешного осуществления.

В Главе 4 рассматриваются основные компоненты, необходимые для разработки эффективной программы на местном уровне. Эти основные составные блоки включают определение конкретных условий, задач, конечных получателей и финансовых ресурсов программы. В этой главе подробно описаны этапы выработки конкретной задачи программы и стратегического плана, а также указаны соответствующие организации, которые занимаются изучением местных потребительских рынков и выявлением предприятий в сфере производства товаров и услуг для предоставления кредитов.

В Главе 5 рассматриваются основные мероприятия по осуществлению программ, включая эффективные методы кредитования, доставку технической помощи, управление кредитным портфелем , контроль за движением капитала и ликвидности и обучение и подготовку персонала.

ГЛАВА 1. ПОЧЕМУ ВОЗНИКЛА НЕОБХОДИМОСТЬ В КРЕДИТОВАНИИ МИКРОПРЕДПРИЯТИЙ

В данном докладе рассматриваются потенциальные возможности финансирования микропредприятий или микрокредитования в странах с переходной экономикой и даются рекомендации по разработке и реализации эффективных программ микрокредитования в условиях переходного периода. Авторы доклада сосредоточили внимание на секторе микро- и малых предприятий или секторе ММП, важной составляющей части сектора малых и средних предприятий (или МСП), на котором сосредоточены усилия в области экономического развития этих стран. По определению Организации Экономического Сотрудничества и Развития (ОЭСР), к МСП относятся коммерческие предприятия, в которых занято больше 50 человек. Эти малые предприятия рассматриваются как двигатель экономического роста и устойчивого экономического развития. В развивающихся странах МСП являются главными действующими лицами, поскольку они могут более активно участвовать в деятельности экспортных рынков, способствовать увеличению валового внутреннего продукта и обеспечивать занятость значительного количества работников.

Очень мелкие предприятия, или микропредприятия, также могут выступать в качестве двигателей экономического роста и развития, особенно в условиях высокого уровня безработицы и высокого уровня бедности, или в условиях раздробленной экономики, основанной на наличных расчетах. Хотя сектор МСП может создавать больше рабочих мест с полной занятостью из расчета на каждую фирму и обеспечивать долее высокий располагаемый доход на каждого работника, сектор ММП способствует образованию дополнительных доходов семьи, повышению благосостояния собственников и созданию фирм в сфере обслуживания и розничной торговли, которые предоставляют услуги и товары на местном рынке. Причиной особого внимания к ММП послужили и их потенциальные возможности для экономического роста. Примерно 2-5 процентов всех микропредприятий становятся МСП; однако, почти все МСП начинали свою деятельность как микропредприятия1.

В данной главе анализируется нынешнее состояние финансирования микропредприятий как стратегии экономического развития и опыт,

приобретенный в этой области в развивающихся странах и в Северной Америке. Хотя этот доклад посвящен ММП, в нем также рассматриваются наиболее мелкие предприятия сектора МСП как часть единый группы малых предприятий в условиях экономического развития.

А. Определения и основные условия

С момента своего появления в 70-е и 80-е годы микрокредитование превратилось в стратегию экономического развития, адаптированную к различным условиям Латинской Америки, Африки, Азии и Северной Америки. Большинство организаций по предоставлению микрокредитов ставят перед собой одну или более из трех основных задач:

· Предоставление малому предприятию венчурного капитала на самой ранней стадии проекта, чтобы создать рабочие места и обеспечить экономический рост в будущем;

· Предоставление возможностей для получения прибыли и условий для снижения уровня бедности;

· Предоставление услуг по кредитованию и финансированию малых и микропредприятий, принадлежащих предпринимателям, которые не имеют доступа к обычным источникам финансирования чисто физически или из-за социальных ограничений на предоставление кредитов женщинам, неблагополучным группам населения или предприятиям теневой экономики, которые не имеют достаточно тесных связей с традиционной банковской системой.

Было создано большое количество организаций и программ микрокредитования, которые осуществляли на практике одну или несколько из этих задач. В Латинской Америке, в Африке и Азии программы микрокредитования проводились в рамках стратегии, направленной на снижения уровня бедности в очень бедных странах, или в рамках оказания помощи в обеспечении самозанятости и поддержании секторов экономики вне банковской системы за счет предоставления основных финансовых услуг самым бедным слоям населения. В таких более развитых странах, как Соединенные Штаты, микрокредитование охватывает более узкие рыночные ниши в рамках стратегии, направленной на снижение уровня бедности или на создание коммерческих предприятий.

Определение термина "микропредприятие":
Определения термина "микропредприятие" крайне неоднородно и, как правило, зависит от размеров коммерческого предприятия ( по количеству сотрудников или объему продаж) и размеров необходимых им небольших кредитов, В данном докладе используется следующее определение микропредприятия или микробизнеса:

•Частное предприятие, принадлежащее одному владельцу или семье и использующее менее десяти работников (чаще всего обслуживается самими владельцами); и

· Нуждается в относительно небольших капиталовложениях или кредитах (менее 25.000 долларов США)2.

· Кроме того, микропредприятия предусматривают занятость в течение неполного рабочего дня или самозанятость для обеспечения дополнительных источников доходов семьи.

В сектор ММП входят различные предприятия, от начинающих фирм с большим потенциалом для экономического роста до мелких фирм, которые могут так никогда и не достичь значительных показателей роста, но регулярно использовать одного и более сотрудников.

Примечательно, что многие предприятия, пожалуй, большинство из них, обслуживаются самим владельцем, хотя в них могут использоваться работники с неполным рабочим днем3. Такие предприятия могут отличаться по размерам и специализации, но практически всегда они не имеют доступа к традиционным источникам кредитования и капитала из-за незначительных размеров, отсутствия дополнительного обеспечения, недостатка средств и неопытности в управлении. Дополнительными причинами ограниченного доступа к кредитам являются менее развитый финансовый сектор, который не обслуживает малые предприятия, и социальные предрассудки по отношению к определенным группам населения.

Микрокредитование, которое используется как стратегия экономического развития (к нему относятся займы на сумму менее 25.000 долларов США), направлено на финансирование и оказание помощи самым мелким предприятиям. Эти программы стимулируют деятельность, направленную на получение прибыли, помогают предпринимателям стабилизировать существующие источники прибыли и содействуют превращению микропредприятий в малые предприятия.

Независимо от географического местонахождения большинство малых предприятий сталкиваются с тремя основными проблемами, связанными с отсутствием необходимых ресурсов для удовлетворения их потребностей: отсутствие информации, отсутствие опыта управления и нехватка финансов. Конкретный характер этих проблем зависит от условий деятельности, принадлежности к социально-экономическим группам и наличия ресурсов. Haпример в сельских районах Бангладеш безземельные женщины-крестьянки не имеют сбережений и поэтому стремятся заниматься деятельностью, которая занимала бы неполный рабочий день и приносила бы доход. Этим женщинам необходимы небольшие краткосрочные текущие кредиты, основная информация о рынке и обучение практическим навыкам, которые трудно получить на рынке Бангладеш, особенно женщинам. В Соединенных Штатах микро предприниматели нуждаются в среднесрочных текущих займах и помощи в управлении для того, чтобы ориентироваться в экономической обстановке в условиях сложной американской системы регулирования бизнеса. В России предпринимателям может понадобиться информация о рынке, навыки управления движением наличности и небольшая финансовая помощь в приобретении оборудования. Несмотря на то, что каждая программа микрокредитования может быть направлена на удовлетворение потребностей различных групп предпринимателей, их общая цель заключается в расширении экономических возможностей частных предпринимателей и предоставлении доступа к ресурсам, которые им необходимы для получения прибыли или расширения своей деятельности.

Как отмечалось ранее, микрокредитование является одной их нескольких стратегий экономического развития и находит свое применения в определенных экономических условиях и контексте. Хотя микропредприятия являются самыми мелкими предприятиями и создают меньше рабочих мест с полной занятостью, чем МСП, кредитование микропредприятий и/или оказание им поддержки также способствуют снижению уровня бедности, расширению экономической самостоятельности, предоставлению альтернативных вариантов в выборе работы для лиц с низким или средним уровнем доходов и стимулируют создание новых малых предприятий.

В данном докладе содержатся некоторые результаты и выводы, которые были получены из опыта реализации на практики наиболее продуманных и успешных программ. Эти данные приведены ниже и изложены более подробно в последующих главах.

· Финансирование микропредприятия обеспечивает повышение общественного благосостояния за счет снижения уровня бедности, создания малых предприятий, их расширения и реорганизации

Микрокредитование заполняет определенный дефицит финансовых средств на стимулирование экономического развития и стабилизацию в сфере общественного благосостояния. Таким образом, организации микрокредитования способствуют обеспечению финансовой жизнеспособности в сочетании с выполнением задач экономического развития. В странах с переходной экономикой микрокредитование может выполнять по меньшей мере две задачи: создание малых предприятий и стимулирование роста и появления малых предприятий. Работа в этих направлениях также может служить нишей для реального использования микрокредитования как стратегии, направленной на снижение уровня бедности. Эти организации в соответствии с четким представлением о модели экономического развития и стремлением создать постоянные источники финансирования продемонстрировали свои возможности по успешной реализации этих задач.

· Для успешной деятельности организации необходимо долгосрочное планирование Учитывая то, что предприниматели не могут расширять свои бизнес в условиях программ временного финансирования, успех деятельности организаций микрофинансирования связан с созданием атмосферы постоянства и, как правило, зависит от стратегии, направленной на обеспечение непрерывности финансирования в долгосрочной перспективе. Зависимость только от благотворительной помощи бесперспективна. Стратегическое планирование должно включать развитие капиталовложений и организационных структур, а также производства товаров и услуг с точки зрения долгосрочной перспективы. Организационные структуры могут включать: создание новой самостоятельной организации, разработку программы в рамках постоянно действующей организации или стратегическое использование существующей системы доставки (например, банковской системы). Противоречия между возможностями официальной банковской системы и потребностями в альтернативных источниках кредитования и финансирования будут сохраняться всегда.

· Организации должны стремиться к финансовой самостоятельности и расширению масштабов своей деятельности

Большинство организаций микрофинансирования в развивающихся странах обеспечили свою финансовую жизнеспособность за счет расширения масштабов своей деятельности. Как правило, они действуют на крайне оживленных рынках в условиях высокого спроса на микрокредиты и несут относительно низкие эксплуатационные затраты. Не всем организациям удается добиться расширения масштабов своей деятельности, которая чаще всего ассоциируется с финансовой самостоятельностью. Те организации, которые не могут расширить масштабы своей деятельности (большого количества клиентов) или добиться финансовой самостоятельности, должны продемонстрировать результаты, которые заслуживают дальнейшего финансирования.

Эти программы окажутся нежизнеспособными, если организации не научатся эффективно использовать субсидии и не заслужат право на дальнейшее инвестирование на основе полученных прибылей и разумных удельных затрат на субсидирование.

Организации, которые стремятся к финансовой самостоятельности и расширению масштабов своей деятельности, имеют больше шансов на постепенное сокращение зависимости от субсидирования и увеличение количества обслуживаемых клиентов, чем организации, которые не ставят перед собой такие задачи.

· Понятие успеха программы может меняться в зависимости от организации микрокредитования, но рентабельность предприятия остается основным показателем

Каждая организация определяет свои цели, задачи и методы деятельности. Для самостоятельных финансовых учреждений микрокредитования обеспечение финансовой самостоятельности и увеличение числа клиентов могут служить основными путями достижения успеха. Для более мелких программ, направленных на снижение уровня бедности в определенных географических районах или на определенных потребительских рынках, залогом успеха может стать количество участников, которые добились экономической самостоятельности. Какими бы ни были цели программ микрокредитования, те организации, которые неуклонно идут по пути повышения рентабельности, нередко добиваются наивысших экономических показателей, поскольку они концентрируют внимание на удовлетворении спроса своих клиентов на кредиты, одновременно обеспечивая эффективность своих операций.

· •Коммерческие программы микрокредитования лучше удовлетворяют потребности клиентов

Программы коммерческих организаций привлекают мелких предпринимателей больше и удовлетворяют их потребности лучше , чем правительственные или благотворительные программы, Кредитор внушает больше доверия как надежный деловой партнер, а его рассуждения о бизнес -планировании и управлении финансами будут более убедительными, если он сам занимается бизнесом.

Показателем успеха программы кредитование должен быть не только рост общественного благосостояние, но и ее рентабельность. Расширение масштабов деятельности и разумные затраты являются составной частью этого процесса. Возможности по микрокредитованию в странах с переходной экономикой создают предпосылки для успешного осуществления обеих задач. Предоставляются значительные льготы на развитие, а высокий спрос на микрокредиты может создать условия для достижения полной или почти полной финансовой самостоятельности в рамках проводимых программ.

Такое микрокредитование, которое используется как экономическая стратегия, дает наиболее эффективные результаты в странах, экономическое положение которых характеризуется следующими пятью показателями:

· Структурные преобразования или постоянно сохраняющиеся негативные условия функционирования экономики, которые приводят к снижению уровня заработной платы, росту безработицы и большой доле "работающих бедняков".

· Ограниченные возможности по обеспечению занятости из-за закрытия или отсутствия крупных предприятий или отраслей, которые являются основным источником занятости на местном уровне.

· Этнический характер предпринимательской деятельности и большой процент населения, заинтересованного в самозанятости и предпринимательстве.

· Экономические возможности, не ограниченные серьезными барьерами для проникновения на рынок, для которого необходим небольшой стартовый капитал.

· •Значительные противоречия в сфере кредитования между потребностями в финансировании и наличием собственных ресурсов (таких, как сбережения) или кредитов из официальных источников (таких, как банковские ссуды).

Б. Международный опыт микрокредитования

С середины 80-х годов организации по финансированию микропредприятий начали менять свою ориентацию и переходить от экспериментирования в области осуществления программ к проведению более рентабельных и высоко профессиональных программ. Используя инвестиции, предоставляемые организациям микрокредитования, несколько постоянно действующих финансовых учреждений обслуживают миллионы малоимущих предпринимателей, покрывая их ежегодные эксплуатационные затраты за счет доходов в виде процентов и платы за услуги, поступающих от клиентов. Эти учреждения покрывают все эксплуатационные затраты (на операции, издержки по займам, инфляцию) за исключением рыночной стоимости капитала4. В Индонезии организация "BRI Unit Desa System" покрывает все свои затраты. Банк "Grameen" в Бангладеш, банк "Rikiyat Indonesia (BRI)" в Индонезии, осуществляющий программу "Unit Desa", и банк "Banco Sol" в Боливии являются привилегированными финансовыми учреждениями в соответствии с местными банковскими законодательствами. Они действуют в странах с высокой плотностью населения и высоким спросом на кредиты и финансовые услуги и смогли добиться расширения своей деятельности до больших масштабов. Организаторы этих программ исходят из того, что микропредприниматели заинтересованы в получении ликвидности и нуждаются в ней, а не только в кредитах, и создают механизмы мобилизации крупных сбережений своих клиентов, а также предоставления им кредитов. Кроме того, их успехи дали толчок для проведения большого количества небольших программ микрокредитования предприятий в сельской местности в развивающихся странах по всему миру.

Добившиеся успеха учреждения в Азии, Латинской Америке и Африке, деятельность которых, в первую очередь, направлена на оказание помощи беднейшим слоям населения, имеют следующие общие черты:5]

•Они знают свои рынки: предприниматели, нуждающиеся в источнике прибыли, готовы платить за получение доступа к кредитам
Основной вид обслуживания, который пользуется спросом у предпринимателей, действующих в таких условиях, является предоставление кредита на оборотный капитал на срок не менее одного года. Большинство программ не включают предоставление средств на конкретные нужды. Они предусматривают рыночные процентные ставки по ссудам, исходя из того, что доступ к кредитованию имеет более важное значение, чем затраты. Процентные ставки по этим ссудам выше, чем процентные ставки по кредитам официальной банковской системы, но ниже по сравнению с кредитами из обычных неофициальных источников (например , кредиторы). Банковские операции в рамках этих программ требуют меньших затрат, поскольку финансовые учреждения находятся в непосредственной близости от клиентов (в сельских районах и городах) и используют простую систему подачи заявок и быстрого выделения ссуд.

•Они ускоряют процедуры кредитования и контроля в целях снижения административных издержек

Мелкие ссуды предоставляются в соответствии с упрощенной процедурой. Заявки на получение ссуды , как правило, занимают не более одной страницы; стандартизированы условия предоставления ссуды; при принятии решения о выделении кредита учитывается скорее его применимость, чем оценка деятельности предприятия.

•Они используют специальные методы, чтобы обеспечить погашение кредитов их получателями
Кредиторы используют негативные санкции (такие как групповое поручительство и нажим со стороны социальных структур) вместо залога и других традиционных способов обеспечения кредита, как ,например, быстрое предоставление доступа к более крупным кредитам в будущем. Хотя программы для крупных микропредприятий нередко предусматривают внесение залога, во многих программах это положение отсутствует.

•Они ориентируются на повышение рентабельности и стабилизации своей деятельности
Все эти организации стремятся обеспечить свою финансовую жизнеспособность в долгосрочной перспективе. Некоторые крупные учреждения, которые добились полной финансовой самостоятельности своих отделений, могут и в дальнейшем получать выгоды за счет использования нормы процентной стоимости капитала ниже рыночного уровня. Однако, многие программы, получающие значительные субсидии, зависят от организаций, финансирующих основные капиталовложения и ежегодные эксплуатационные затраты. Успешно действующие программы неуклонно идут по пути повышение рентабельности и стабилизации своей деятельности.

В Латинской Америке, Африке и Азии в качестве микропредприятий часто выступают действующие малые предприятия в неформальном или денежном секторах, которым необходимы небольшие краткосрочные ссуды на оборотный капитал и минимальная техническая помощь. В контексте развивающихся стран микрокредитование зарекомендовало себя как высоко эффективная стратегия экономического развития, что связано с повышенным интересом к микропредприятиям, потребностью в источниках получения прибыли и острой нехваткой источников кредитования, создающей повышенный спрос на небольшие кредиты. Так, например, отделения ACCION International в Латинской Америке занимаются главным образом предоставлением ссуд уличным и рыночным торговцам, которые хорошо знают свой рынок, но нуждаются в небольших ссудах на оборотные средства, чтобы увеличить свои прибыли и доходы. В Бангладеш банк Grameen и BRAC предоставляют очень небольшие ссуды безземельным женщинам-крестьянкам на приобретение молочных коров или разведение кур в качестве дополнительного источника дохода в семейном бюджете.

Для некоторых программ, которые превратились в постоянные источники финансирования, специализирующиеся на предоставлении финансовых услуг беднякам, высокая плотность населения в сочетании с большим спросом на кредиты позволяет получить значительный доход в виде процента по кредитам. Благодаря относительно небольшим эксплуатационным затратам (затраты на рабочую силу и транзакционные издержки), задачи по обеспечению, финансовой жизнеспособности решаются одновременно с задачами по снижению уровня бедности или обеспечению экономического роста микропредприятий. Как отмечалось ранее, в ходе осуществления этих программ было выработано несколько основных методов рационализации эксплуатационных затрат в целях более полного удовлетворения потребностей бедных слоев населения. Учитывая бедность своих клиентов и отсутствие у них средств, в рамках программ используются методы группового кредитования и перекрестного поручительства между ссудополучателями вместо традиционного залога. В ходе реализации большинства программ микрокредитования в развивающихся странах ускорены процессы выплаты ссуд, контроля и инкассирования путем проведения собраний по вопросам платежей по кредитам каждую неделю или раз в две недели. На этих собраниях отрабатывается не только система контроля, позволяющая отслеживать платежи, но и происходит обмен неофициальной информацией и ведется обучение.

Как явствует из следующего раздела, микрокредиты пользуются спросом у небольших групп конечных потребителей в высоко развитых странах Северной Америки. В этих странах локализованы районы ограниченной занятости, но население, как правило, менее склонно к предпринимательству, и на пути развития малых предприятий возникают более серьезные препятствия.

В. Опыт микрокредитования в Северной Америке

Хотя специалисты по микрокредитованию в странах с переходной экономикой могут использовать опыт, накопленной в этой области в менее и более развитых странах, использование микрокредитования применительно к Соединенным Штатам и Канаде, пожалуй, имеет к ним самое непосредственное отношение: как и в странах с переходной экономикой, в этих странах рынки отличаются большей конкурентоспособностью; целями экономического развития нередко являются создание малого бизнеса и рабочих мест; государственная система обеспечения экономической безопасности безработных снижает интерес к предпринимательству; и микрокредитование является одним из многих методов стимулирования экономического развития.

В большинстве случаев в Северной Америке микрокредитование использовалось на следующих рынках:

· На рынках, которые не были охвачены традиционными финансовыми учреждениями из-за больших затрат, высокой степени возможного риска и ограниченного потенциала прибыли по мелким ссудам.

· На рынках, которые относительно ослаблены и не привлекают капиталовложений и инвестиций рыночной ориентации; или

· На рынках, где участники располагают незначительными личными сбережениями, которые не могут быть квалифицированы как имеющиеся ресурсы.

В Северной Америки практически все программы микрокредитования осуществляются некоммерческими организациями, которые предоставляют владельцам микропредприятий кредиты через фонды автоматически возобновляемых кредитов и оказывают помощь в управлении ими. Размеры этих кредитов гораздо меньше по сравнению с развивающимися странами по ряду причин:

· Относительно невысокая доля населения, участвующего в самозанятости или предпринимательской деятельности, по сравнению с общей численностью населения (нередко составляет 8-10 процентов от общей численности населения в стране по сравнению с примерно 80 процентами в таких развивающихся странах, как Бангладеш).

· Финансовая система хорошо развита, и банки и другие кредитные учреждения обеспечивают как коммерческими, так и некоммерческими кредитами большое число малых предприятий, оставляя незаполненной лишь относительно небольшую нишу;

· "Сетка безопасности" в рамках государственной системы обеспечения лишает лиц с низким и средним уровнем доходов стимулов к самостоятельной занятости;

· Высокие регистрационные и юридические издержки, которые могут возникнуть при создании официальных малых предприятий в США.

В ходе реализации программ микрокредитования в Северной Америки адаптированные модели финансирования микропредприятий в развивающихся странах использовались для заполнения определенных рыночных ниш в условиях относительно высокого уровня кредитования и развития предпринимательства. Эти программы были сконцентрированы на обслуживании нуждающихся в кредитах предприятий в сельской местности и городах или на заполнении небольших кредитных ниш путем предоставления мелких ссуд.

Диапазон программ микрокредитования в Северной Америке
Программы микрокредитования в США направлены на выполнение широкого круга задач экономического развития, начиная от снижения уровня бедности и кончая созданием предприятий и условий для их развития.

Они делятся на следующие три основные категории:

· Программы снижения уровня бедности, которые используют микрокредитование как один из многих способов оказания помощи частным лицам в расширении их экономической самостоятельности и преодолении социальных и финансовых трудностей. Эти программы нацелены на снижение уровня бедности и развитие людских ресурсов за счет содействия бедным слоям населения в получении дополнительных источников доходов.

· Программы самозанятости, которые помогают микропредприятиям стать стабильными источниками обеспечения занятости для одного собственника или семьи.

· Программы расширения и реорганизации микропредприятий, которые помогают микропредприятиям увеличить объем производства и расширить штат своих сотрудников и перейти в разряд малых предприятий, имеющих доступ к ресурсам банковской системы.

Как видно из Таблицы 1, в рамках этих программ предоставляются различные продукты и услуги в зависимости от выполняемых задач и потребностей конечных получателей Так, например, программы, выполняющие задачи по снижению уровня бедности, направлены на повышение практического опыта и социальное развитие, а также на предоставление возможностей для увеличения доходов в рамках деятельности микропредприятия. Программы, нацеленные на оказания помощи действующим микропредпринимателям или тем их них. кто ставит перед собой задачи по расширению своего бизнеса, как правило, предоставляют специальную профессиональную помощь с учетом конкретных потребностей каждого предпринимателя или той отрасли, в которой он работает.

Таблица 1: Типы программ микрокредитования в Северной Америке по характеру выполняемых задач и рынку получателей
	Типы программ
	Цели/задачи
	Характеристика получателя
	Типичные финансовые потребности
	Типичные потребности в технической помощи

	Программы снижения уровня бедности 
	Повысить самостоятельность и уровень благосостояния предпринимателя 
	• Нуждающийся в помощи предприниматель 

• Неофициальная надомная работа в течение неполного рабочего дня 

• Предприниматель начинает задумываться над созданием коммерческого предприятия 
	• Как правило, ссуды меньше 5.000 долларов США, начиная с сумм в 1.000 или менее долларов

• На срок до 12 месяцев

• Нетрадиционное или частичное обеспечения из-за отсутствия средств

• Краткосрочная ссуда на оборотный капитал 
	• Предварительные консультации

• Планирование основной деятельности и денежного потока

• Значительная личная поддержка

• Устный "план действий" и требования к самоокупаемости 

	Программы создания малых предприятий и обеспечения самозанятости 
	Создание стабильных источников дохода и обеспечение занятости к течение полного рабочего дня 
	• Занятость предпринимателя в течение полного рабочего дня (на существующем или новом предприятии)

• Может иметь работников. занятых неполный рабочий день

• Начальный этап расширения или стабилизации 
	• Ссуды от 2.500 до 15.000 долларов США

• Сроком на 1-2 года

• Обеспечивается фондами предприятия и личными гарантиями (иногда групповыми)

• Оборотный капитал и приобретение оборудования 
	• Специализированная и обычная техническая помощь

• Управление финансовым/ денежным потоком

• Разработка изделия и рынка

• Производственные процессы 

	Программы развития и реорганизации микропредприятий 
	Помощь в расширении микро предприятия и переходе на следующий уровень 
	• Этап расширения или перехода на следующий уровень

• Может иметь работников, занятых полный рабочий день

• Предприниматель начинает принимать деловые решения

• Товары/услуги, испытанные на рынке 
	• Ссуды от 10.000 до 25.000 долларов США

• Сроком 1-5 лет

• Обеспечиваются фондами предприятия, личными гарантиями

• Среднесрочные ссуды па оборотный капитал, финансирование основного капитала (сроком до 3-х лет) 
	• Специализированна я техпомощь, знания

• Управление оборотным капиталом и ликвидностью

• Общее финансовое регулирование

• Освоение новых рынков

• Производственные процессы

• Наем сотрудников и менеджмент

• Консультативный комитет 


Хотя программы во многом отличаются друг от друга, большинство программ микрокредитования имеют следующие пять характерных признаков:

• Нацеленность на конкретные рыночные ниши
Большинство программ финансирования микропредприятий в Северной Америке нацелены на конкретные группы предпринимателей (женщины, национальные меньшинства, лица с низким уровнем доходов) или предприятий (начинающие, действующие микропредприятия, которые стремятся к расширению, предприятия в конкретных секторах или предприятия, расположенные в одном географическом районе). В рамках этих программ путем завышения цен по отношению к рыночным и с помощью других критериев отбора выявляются тс предприниматели, которые имеют доступ к другим источникам кредитования.

•Поставка кредита с помощью отработанных методов кредитования
Наиболее распространенными методами кредитования являются прямое кредитование (ссуда одному частному лицу под залог), "коллективное" кредитование (ссуды небольшим группам частных лиц или членам группы под коллективные обязательства всех членов вместо залога) и "групповое" кредитование (ссуды частным лицам одного района).

•Предоставление определенной докредитной технической помощи
Техническая помощь до предоставления кредита оказывается в форме обязательного обучения (для начинающих предприятий) или в форме помощи в составлении заявки на получение ссуды или бизнес-плана. Обучение может проводиться в рамках семинаров или рассчитанной на 6-10 недель официальной программы обучения для начинающих предпринимателей, которая включает основы ведения бизнеса и позволяет выявить тех предпринимателей, которые не смогут начать коммерческую деятельность или погасить кредит.

•Предоставление ссудополучателям дальнейшей помощи в ведении бизнеса
В целях повышения шансов на успех и обеспечения погашения ссуды в рамках большинства программ ссудополучателям оказывается дальнейшая помощь в форме рекомендаций и содействия в решении возникающих проблем. Как правило, она оказывается в рамках регулярной процедуры кредитного мониторинга, независимыми консалтинговыми службами или группой коллективной поддержки.

•Разработка механизмов реализации программы
Для большинства программ в Северной Америке разработаны механизмы выделения ссуд и ведения отчетной документации, контроля за кредитным портфелем, управления финансовыми и денежными потоками и подготовки и обучения персонала. Они используются для контроля за рентабельностью предприятия, резервами для покрытия ненадежных кредитных обязательств и для предотвращения быстрой текучести кадров, что может незамедлительно снизить эффективность программы.

В США некоторые программы, направленные на снижение уровня бедности, включают мероприятия по накоплению личных сбережений, что позволяет их клиентам создавать резервные накопления на "черный день"(личные средства).

Итоги применения микрокредитования в Северной Америке
В ходе осуществления программ микрокредитования в Северной Америке на основе опыта финансирования микропредприятий в развивающихся странах были сделаны определенные корректировки, позволяющие эффективно использовать этот метод в условиях стран с развитой экономикой и сложной финансовой структурой. Накопленный опыт, который можно использовать для проведения программ микрокредитования в СЦВЕ и ННГ, основан на следующих выводах:

•Большинство микропредприятий нуждаются в краткосрочных ссудах на оборотный капитал или небольшом финансировании основного капитала или помощи в приобретении оборудования
Чтобы свести к минимуму длительную процедуру андеррайтинга, большинство программ используют стандартизированные финансовые инструменты, которые могут полностью удовлетворить эти кредитные потребности. Краткосрочные и среднесрочные кредиты (на 6 месяцев, на год и, самое большое, на 3 года) предусматривают введение графика платежей, ежемесячные или ежеквартальные проверки (как правило, посещения предприятий) и установление графика погашения ссуды, снижая степень риска как со стороны кредитора, так и со стороны ссудополучателя. Кроме того, стандартизация процесса кредитования позволяет снизить издержки.

•"Поэтапное кредитование", которое начинается с предоставления небольших ссуд с постепенным последующим увеличение их размеров, позволяет свести к минимуму риск как со стороны ссудополучателя, так и со стороны кредитора
При проведении программ финансирования начинающих или новых незарекомендовавших себя предприятий во многих случаях проводится проверка ссудополучателя путем предоставления небольшого начального кредита (иногда даже в 500 долларов США). Если ссудополучатель выполнит свои обязательства по его погашению, ему постепенно может быть предоставлена целая серия более крупных кредитов, которые удовлетворят дополнительные потребности микропредприятия. Предоставление доступа к более крупным кредитам служит важным стимулом своевременного погашения ссуд.

•Кредитование является коммерческой деятельностью: ссудополучателей следует отбирать на основе строгой оценки жизнеспособности и характера деятельности предприятия, а не его потребностей
Никому невыгодно поддерживать бесперспективную коммерческую идею или частное лицо, которое не сможет добиться успеха как предприниматель. Методы отбора и самостоятельного выбора позволяют найти таких ссудополучателей, которые находятся в "высшей степени готовности" к предпринимательству. В отличие от развивающихся стран, страны Северной Америки, где существует более высокая конкуренция на рынках товаров и услуг, принимал решения о выделении кредита придают более важное значение жизнеспособности предприятия, чем потребности в кредите или его применимости.

•Микропредприятиям необходима помощь в трех направлениях: финансирование, информация о рынках и навыки управления
Все предприниматели заинтересованы в получении доступа к кредитам и фондам, информации о путях проникновения на рынки и в профессиональных навыках и структуре управления, необходимых для осуществления административного руководства и контроля. Доступ к информации и навыки управления необходимы всем микропредпринимателям, но программы, которые нацелены на развитие индивидуального бизнеса, представляют особую ценность для предпринимателя.

•Доступ к кредиту в сочетании с экономической помощью является эффективным методом воздействия на поведение предпринимателя
Учитывая то, что помощь, оказанная на высоком качественном уровне, сама по себе является важным потенциалом, именно те программы, которые включают кредитную и экономическую помощь, предоставляют высококачественное обслуживание и оказывают максимальное воздействие на поведение ссудополучателей. С помощью рычагов финансового контроля программы микрокредитования могут заставить ссудополучателя скорректировать определенные разделы бизнес-плана или обратиться за помощью в определенных слабых сферах своей деятельности. После выделения ссуды эти рычаги следует использовать в течение всего процесса постоянного кредитного мониторинга.

•Инвестиции в подготовку и обучение персонала оправдывают себя

Когда в США предпринимались первые шаги по реализации подобных программ, у персонала не было достаточно опыта в деле кредитования и менеджмента. В последние несколько лет для проведения программ все шире используется квалифицированный персонал (например, бывшие кредиторы и владельцы предприятий) и все больше средств вкладывается в совершенствование навыков работы в кредитно-финансовой сфере.

•Необходимо заблаговременно создать информационную систему управления и проверки

Администрация должна располагать своевременной и достоверной информацией о состоянии производственной и финансовой деятельности, чтобы дать правильную оценку эффективности методов реализации программы.

Пожалуй, самый важный вывод заключается в том, что микрокредитование не следует рассматривать как панацею от всех бед, которую можно применять в любых условиях. Индивидуальный характер программы, цели развития и финансовые задачи определяются четырьмя факторами; контекст или макро условия; экономические задачи или цели; выбор рынка и имеющиеся ресурсы. Эти четыре фактора рассмотрены в Главе 4.

Дальнейшие задача
Самой главной задачей дальнейшей деятельности организаций микрокредитования является одновременное выполнение задач экономического развития в сочетании с обеспечением финансовой самостоятельности. После практического осуществления программ, их адаптации к условиям Северной Америки фонды микрокредитования стали сталкиваться со следующими требованиями финансистов и специалистов по разработке политики:

· предоставлять более полную статистическую отчетность о результатах воздействия программы на клиентов;

· добиваться выполнения задач развития при разумном уровне затрат;

· неуклонно повышать их рентабельность и добиваться финансовой стабильности.

Это будет способствовать более четкому определению целей и задач в секторе микропредприятий и правильному выбору тех моделей, которые окажутся наиболее эффективными. В рамках индивидуальных программ разрабатываются меры экономического развития и планы действий, направленные на стабилизацию. Кроме того, устанавливаются связи с банками и другими финансовыми учреждениями для получения дополнительных ресурсов и повышения рентабельности.

Кроме того, учитывая условные ограничения размеров кредитов, приведенные на странице 11, предоставление микрокредитов в развитых странах является дорогостоящей процедурой по следующим причинам:

•Транзакционные издержки на заем высоки в процентном отношении к сумме кредита;

· Коммерческая помощь и оказание других услуг требуют квалифицированного персонала и больших эксплуатационных затрат;

· При предоставлении небольших сумм кредитов образуются в среднем небольшие непогашенные суммы и незначительные поступления в виде процентов;

· В результате осуществления многих программ потери по займам в первые годы превышают допустимый уровень (потери по займам - это затраты на кредитование и должны не превышать допустимый уровень).

Только в ряде развивающихся странах немногие организации микрокредитования добиваются финансовой самостоятельности (за исключением стоимости капитала). Они действуют на рынках с большой плотностью населения и высоким спросом, оперируя большим объемом кредитов, и полностью покрывают свои эксплуатационные расходы за счет доходов в виде процентов по кредитам.

В настоящее время ни одна организация микрокредитования в Северной Америке не получает прибыли и не покрывает все свои затраты. Однако некоторые организация стремятся к самостоятельности и неуклонно совершенствуют свою деятельность, чтобы увеличь долю покрытия эксплуатационных затрат из накопленных внутренних ресурсов.

При проведении программ микрокредитования финансовая самостоятельность обусловлена следующими факторами:
•Установление ставки процента
Наиболее успешные программы действуют в условиях "рыночных" ставок по ссудам. Хотя правительственные и другие источники финансирования нередко предпочитают субсидирование ставок процента, при проведении программ микрокредитования это, как правило, не делается. Как правило, получение доступа к кредиту гораздо важнее для ссудополучателя, чем затраты на кредит, поскольку его затраты незначительны по сравнению с отдачей от инвестирования этого кредита. Высокие ставки процента по небольшим кредитам позволяют значительно увеличить кредитный фонд. Чистая маржа по кредиту, которая может быть получена (разница между поступлениями в процентах по кредиту и стоимостью кредитного капитала), зависит от ставок процента на местных рынках: в Латинской Америке в рамках программ устанавливается ставка на 15-20 процентов выше инфляционных ставок; в Соединенных Штатах ставка процента может быть на несколько пунктов выше обычных банковских коммерческих ставок и может достигать ставок по кредитным картам в 15-16 процентов.

•Конечные получатели
Особенности конечных получателей определяют диапазон и структуру кредитов. Предприятия с самозанятостью и начинающие предприятия предпочитают небольшие кредиты средних размеров с коротким сроком погашения (до 12 месяцев). Действующие и ориентирующиеся на развитие микропредприятия нуждаются в более крупных кредитах сроком от 1 года до 3 лет. Издержки, которые зависят от количества предоставленных кредитов и их средних размеров, определяют размеры кредитного портфеля. Как и в обычных банках, доход в процентах по программам микрокредитования определяется произведением средней непогашенной суммы кредита на ставку процента. Чтобы увеличить свои портфели и удовлетворить растущие потребности своих клиентов в кредитах, большинство программ дают возможность опытным ссудополучателям, которые доказали свою кредитоспособность на небольших ссудах, получить кредиты более крупных размеров. Таким образом происходит расширение программ за счет получателей кредитов.

•Размеры предоставляемой технической помощи
Главным показателем затрат является уровень предоставляемой докредитной технической помощи и необходимая помощь в мониторинге и контроле после предоставления кредита. Этот показатель также зависит от выбора рынка получателей, которые могут быть представлены либо начинающими предпринимателями, нуждающимися в помощи в использовании кредита, либо опытными владельцами предприятий, способными распоряжаться кредитом с минимальной помощью. Эти услуги могут быть оказаны непосредственно сотрудниками программы, на основе партнерства с действующими организациями или на коммерческой основе такими специалистами, как бухгалтера, юристы и специалисты по маркетингу.

•Квалифицированный менеджмент и операции
Как и всякое коммерческое предприятие, фонд микрокредитования нуждается в квалифицированных управленческих кадрах и четком планировании для максимального повышения рентабельности, включая, ПО возможности, надежные рычаги управления ресурсами, стандартизацию кредитных продуктов и процедур и рационализацию процесса доставки кредитов. Для реализации стратегического плана повышения рентабельности в долгосрочной перспективе также необходимы четкая программа мероприятий и периодическая самооценка деятельности.

Большинство программ, особенно в первые годы, будут нуждаться в помощи в управлении кредитами в течение года, поскольку их эксплуатационные расходы будут превышать доходы от погашения процентов или сборов. Масштабы помощи на этапе реализации должны неуклонно сокращаться по мере увеличения кредитного портфеля и удовлетворения спроса потребителей. Как отмечалось ранее, определение конкретных целей деятельности, направленной на обеспечение финансовой самостоятельности и стабильности, будет зависеть от конкретных программ с учетом их задач, круга получателей и ресурсов.

Одни программы смогут добиться финансовой самостоятельности: другие так никогда и не смогут покрыть свои затраты и должны будут постепенно сокращать зависимость от субсидий. Однако успешно работающие программы ставят перед собой следующие две задачи:

· Четкое определение объема деятельности и связанных с ней финансовых затрат;

· Постоянное увеличение доли эксплуатационных затрат, покрываемых из накопленных внутренних ресурсов.

Главы 4 и 5 рассказывают о различных операционных стратегиях, которые используются в программах микрокредитования для определения выше указанных задач и их достижения.

Г. Возможности микрокредитования в странах с переходной экономикой

Программы финансирования микропредприятий в СЦВЕ и ННГ обладают высоким потенциалом с точки зрения их экономического развития. Страны СЦВЕ и ННГ с переходной экономикой сочетают черты развивающихся стран и стран Северной Америки, что позволяет создать уникальные возможности для микрокредитования как средства стимулирования самозанятости и появления новых предпринимателей и коммерческих предприятий. Выбор конечного получателя является одним из четырех основных показателей, которые определяют характер и задачи программы микрокредитования. Соотношение четырех основных показателей - условия, задачи, намеченный рынок и ресурсы -определяет стратегию экономического развития и реализации конкретной программы микрокредитования.

Условия
В экономических условиях этих стран открываются более широкие возможности микрокредитования, чем в Северной Америке. Структурные преобразования создают новые рыночные условия, высокий уровень безработицы в сельских районах, повышенный интерес к предпринимательству и несоответствие между существующими кредитными ресурсами и потребностями в них.

•Во-первых, резкий переход от централизованного планирования экономики к различным рыночным формам капитализма создает новые рыночные возможности. Образовавшие рыночные бреши в сферах производства, торговли и услуг заполняют МСП и ММП. Структурная реорганизация экономики и зависимость многих сельских районов от одного предпринимателя или отрасли стимулируют поиск новых путей получения доходов, обеспечения занятости и повышает интерес к предпринимательству.

•Во-вторых, существующая инфраструктура пока не приспособлена к оказанию поддержки новому сектору малого частного предпринимательства. В деятельности МСП по-прежнему сохраняются серьезные пробелы в сфере кредитования и доступа к информации. Банковская система пока не приспособлена к удовлетворению потребностей малых предприятий, которые ощущают достаточно серьезную нехватку кредитов. Международная помощь стран ОЭСР в экономическом развитии в основном была сосредоточена на предоставлении средств МСП. В основном помощь предоставлялась в форме крупных кредитов, технической помощи и подготовке руководящих управленческих кадров, которая была направлена на повышение жизнеспособности новых МСП и ускорение процесса экономических преобразований в странах с переходной экономикой. Иностранная помощь и внимание местных политических стратегов были сосредоточены на МСП по следующим причинам:

а)Они могли смягчить последствия безработицы, которая возникла в результате закрытия или частичного свертывания деятельности крупных неконкурентоспособных государственных предприятий, путем создания новых рабочих мест;

б)Распространение МСП способствует повышению качества, эффективности и увеличению сбыта потребительских товаров и услуг и стимулирует рост ВВП за счет экспорта6.

Принято считать, что МСП не обладают ни знанием рынка, ни возможностями для быстрого и эффективного увеличения экспорта. Именно поэтому на эту сферу их деятельности выделялись лишь незначительные средства. Однако в странах с переходной экономикой микропредприятия не только предоставляют потребительские товары и услуги на рынках в сельских районах и небольших городах, но и позволяют новым предпринимателям накопить опыт и капитал. Домашние предприятия, мелкие торговцы, точки розничной торговли, фирмы в сфере обслуживания, нарождающиеся производители являются основными источниками обеспечения занятости, получения дополнительных доходов и предоставления товаров и услуг на местных рынках.

•В-третьих, замедленные темпы реорганизации многих управленческих и законодательных структур способствуют росту неформального малого предпринимательства за пределами регулируемой коммерческой деятельности.
Из-за высоких налогов, роста уровня инфляции и обязательной процедуры регистрации для всех частных предприятий многие предприниматели отказывались реорганизовывать свои предприятия в "официальные" регулируемые и облагаемые налогами структуры7. По оценкам местных экспертов, доля неформальных микропредприятии в Польше и Венгрии составляет соответственно 20 и 50 процентов от общего числа фирм8.

Задачи и клиенты
Определение задачи и выбор аудитории клиентов неразрывно связаны друг с другом. Программа, направленная на оказание помощи лицам с низким уровнем доходов, неизбежно будет охватывать начинающих предпринимателей, нуждающихся в помощи в организации бизнеса. В странах с переходной экономикой представлены предприниматели разных уровней, которые практически все испытывают трудности из-за отсутствия личных сбережений, капитала и доступа к банковским кредитам и капиталу. Это позволяет охватывать большое количество разнообразных микропредприятий и создает широкие возможности. В условиях новых возможностей, которые возникают по мере перемещения рынков, предпринимательская деятельность характеризуется большим объемом и высокой плотностью что позволяет рассчитывать на экономическую жизнеспособность микропредприятий.

По данным интервью, потенциальные предприниматели пытаются использовать возможности частного сектора. Как отмечалось ранее, микропредприятия, как семейные торговые предприятия, так и новые предприятия, принадлежащие одному владельцу, являются важной гибкой частью местных экономических структур, особенно в сельских и небольших городских районах. На ряде рынков микропредприятия выступают в качестве единственной альтернативы для людей, потерявших работу из-за закрытия единственного или основного государственного предприятия в этой местности. Этот аспект спроса на кредиты и обеспечения финансовой самостоятельности микропредприятий будет рассматриваться в Главе 2.

В отличие от Северной Америки, микропредприятия в странах с переходной экономикой обладают большим потенциалом для обеспечения финансовой самостоятельности. Программы микрокредитования могут быть сосредоточены на предпринимателях, обладающих техническими навыками и знанием рынка, но не располагающих основными навыками ведения бизнеса. У самых опытных владельцев микропредприятий есть все возможности превратить свои предприятия в жизнеспособные структуры, которые будут вносить важный вклад в развитие экономики и экспорта. Менее опытные предприниматели могут стать надежными источниками обеспечения самозанятости и занятости своей семьи Наличие самых разнообразных предпринимателей, которые нуждаются в кредитах, открывает перед программами микрокредитования широкие рыночные возможности, создавая условия для обеспечения финансовой самостоятельности с меньшими усилиями, чем в Северной Америке.

Ресурсы
Уникальной чертой этих стран является наличие финансовых и людских ресурсов, необходимых для развития предпринимательства. По аналогии с США страны-доноры и организации ОЭСР выделяли значительные инвестиции на развитие финансовых и людских ресурсов в странах с переходной экономикой. Благодаря финансовым ресурсам иностранных доноров и финансовых организаций программы микрокредитования получили возможности для создания оборотных и эксплуатационных фондов, накопления опыта работы, одновременно предпринимая шаги по пути обеспечения финансовой самостоятельности. Кроме того, более высокий уровень образования населения в целом и серьезная заинтересованность местных специалистов в области экономического развития создают прочную местную базу управленческих кадров для проведения программ микрокредитования9. Эти страны располагают широким кругом специалистов, обладающих практическими навыками (инженеры, адвокаты, кредиторы), которые могут приобрести необходимые навыки управления в рыночных условиях для эффективного проведения этих программ.

Возможности
Учитывая характеристики рынка стран с переходной экономикой, микрокредитование может стать высоко эффективной стратегией развития экономики в существующих условиях. Исходя из всего вышеизложенного, можно выделить по меньшей мере три возможные рыночные ниши для кредитования микропредприятий:

· Начинающие предприниматели и безработные: Для бедняков или безработных самостоятельная занятость служит альтернативой или дополнительным источником доходов и может стать источником самостоятельного существования в будущем. В странах с переходной экономикой, где большое количество людей теряет работу, которая раньше давала гарантии обеспеченности в течение всей жизни, микропредприятие служит им плацдармом для плавного перехода в частный сектор. Некоторые западные страны в настоящее время используют микропредприятия в качестве альтернативы для безработных10.

· Действующие стабильные микропредприятия: По данным интервью, семейные или личные предприятия в сфере розничной торговли, потребительских товаров и услуг служат основой системы распределения товаров и услуг за пределами крупных городов. Нередко они нуждаются в небольшом количестве оборудования или оборотного капитала на финансирование процесса стабилизации своей деятельности, удовлетворение спроса на рынке или на расширение своей деятельности.

· Новые развивающиеся микропредприятия: К ним относятся новые или действующие предприятия с высоким потенциалом роста, но не имеющие доступа к капиталу или кредитам. Нередко их владельцы обладают профессиональными навыками и ориентируются на рынке, но не имеют опыта управления коммерческим предприятием. Еще чаще эти предприятия нуждаются в средствах на приобретение оборудования, необходимого для расширения деятельности, и имеют возможности использовать собственные ресурсы в качестве небольшого оборотного капитала.

Организации микрокредитования используются как важное средство в борьбе с бедностью в развивающихся странах. Микрокредитование также было адаптировано к отдельным рыночным нишам в Северной Америке для оказания помощи бедным и малым предпринимательским структурам. В уникальных условиях стран с переходной экономикой финансирование микропредприятий может сыграть важную роль в становлении новых предпринимателей и дальнейшем развитии частного сектора.

ГЛАВА 2. ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ОБСТАНОВКА

Большинство рекомендаций (относительно развития малых предприятий) основаны на предшествующем опыте в странах донорах или в других более богатых странах, или в гораздо более бедных "развивающихся странах" Африки, Латинской Америки и Азии. Нередко в них не учитываются особенности исторического развития или уровень образования населения, а также значительный уровень промышленного развития, достигнутый странами с переходной экономикой в предшествующий период...

Это приводит к, мягко говоря, неоднозначным результатам. Мы считаем, что было бы целесообразнее не рекомендовать модель или подход, использованный в другой стране, а проанализировать потребности и обстановку в стране и использовать полученные

результаты для выбора подходящей модели.

Харпер и Левицки

Развитие предприятия является результатом использования местного потенциала предпринимательства при поддержке широкой инфраструктуры развития. Эта инфраструктура включает банки и другие источники капитала, рабочую силу, программы предоставления услуг по поддержанию бизнеса и технической помощи, а также общие показатели состояния экономики, в условиях которой появились эти предприятия. Хотя главные слагаемые успеха развития предпринимательства одинаковы для всех стран, местные специалисты в области развития лучше всех разбираются в том, какие модели, подходы и методы являются наиболее приемлемыми в конкретных условиях или обстановке.

Как отмечалось в Главе 1, в странах с переходной экономикой сложились условия, открывающие широкие возможности для проведения программ микрокредитования поскольку.

· Ведется широкая и разнообразная предпринимательская деятельность на уровне малых предприятий и существует большой спрос на небольшие кредиты;

· Существующая экономическая инфраструктура пока не приспособлена к удовлетворению потребностей очень мелких предприятий, что создает разрыв между спросом и предложением в сфере кредитования;

· В эти страны поступают значительные средства на развитие нарождающегося частного сектора;

· Высокий уровень образования и заинтересованности населения служит надежной базой для формирования класса талантливых предпринимателей и менеджеров для проведения программ микрокредитования.

Чтобы определить условия, необходимые для развития микропредприятий в Центральной и Восточной Европе и в других странах с переходной экономикой, в данной главе дается краткий обзор текущего экономического положения стран с переходной экономикой и возможностей развития микропредприятий. Хотя описанные рыночные условия не являются одинаковыми для всех стран с переходной экономикой, общие положения могут помочь в более точном определении ниш для проведения новых программ. В частности, в этой главе рассматривается предпринимательская деятельность на этих рынках, текущее состояние банковской системы и других компонентов экономической инфраструктуры и распределение имеющихся ресурсов экономического развития.

А. Обзор экономических условий

	Существующие экономические условия: Чешская Республика

В Чешской Республике сохраняется низкий уровень инфляции (10,0 проц. в 1994 году)12, низкий уровень безработицы (3,3 проц. в 1994 году)13, и достаточно хорошо развитую законодательную и регуляционную структуры деятельности предприятий частного сектора. Чешское правительство в два этапа приватизировало большинство государственных предприятий путем распределения ваучеров, которые дают гражданам право на приобретение акций. Большинство чехов вложили свои ваучеры в один или несколько из примерно 600 инвестиционных фондов, принадлежащих крупным банкам страны14. В отличие от Польши и Венгрии, приватизация пока не привела к резкой перестройке экономики и росту безработицы. Однако, по результатам интервью, уровень безработицы в сельских районах и некоторых городах может достигать 10-15 процентов. Хотя Чешскую Республику нередко сравнивают с Западной Европой, а не с другими СЦВЕ, по мнению местных специалистов в области развития предприятий, процесс создание малых частных предприятий в небольших городах и сельских районах по-прежнему идет медленно. При прежнем режиме частное предпринимательство было запрещено.


В Чешской Республике сохраняется низкий уровень инфляции (10,0 проц. в 1994 году)12, низкий уровень безработицы (3,3 проц. в 1994 году)13, и достаточно хорошо развитую законодательную и регуляционную структуры деятельности предприятий частного сектора. Чешское правительство в два этапа приватизировало большинство государственных предприятий путем распределения ваучеров, которые дают гражданам право на приобретение акций. Большинство чехов вложили свои ваучеры в один или несколько из примерно 600 инвестиционных фондов, принадлежащих крупным банкам страны14. В отличие от Польши и Венгрии, приватизация пока не привела к резкой перестройке экономики и росту безработицы. Однако, по результатам интервью, уровень безработицы в сельских районах и некоторых городах может достигать 10-15 процентов. Хотя Чешскую Республику нередко сравнивают с Западной Европой, а не с другими СЦВЕ, по мнению местных специалистов в области развития предприятий, процесс создание малых частных предприятий в небольших городах и сельских районах по-прежнему идет медленно. При прежнем режиме частное предпринимательство было запрещено.
Хотя каждая из СЦВЕ и ННГ представляет собой уникальное сочетание экономических, политических и социальных условий, страны с переходной экономикой имеют определенные общие характеристики, которые необходимо учитывать при разработке программ микрокредитования. С 1989 года республики бывшего Советского Союза и страны бывшего Восточного блока отказались от политики и практики централизованного планирования экономики предшествующих режимов и вступили на путь развития частного предпринимательства и свободного рынка. Эти преобразования, потребовавшие времени, закончились на разных этапах в зависимости от реорганизации банковских систем и законодательных и регуляционных структур. Многие государственные предприятия закрылись или частично свернули свою деятельность, что привело к потере рабочих мест, ограниченному поступлению ряда товаров и притоку дорогостоящих импортных товаров; индивидуальные и семейные предприятия должны были приспосабливаться к быстрым переменам на крайне нестабильных рынках занятости. Все страны пытались компенсировать реорганизацию государственных предприятий путем создания рабочих мест для обеспечения занятости населения. На этом переходном этапе главная задача заключается в ускорении процесса формирования частного сектора экономики в целях создания новых рабочих мест.

	Существующие экономические условия: Венгрия

Становление официального частного сектора экономики началось в 1982 году с Закона об экономических ассоциациях и получило дальнейшее развитие в 1988 году, когда был принят второй Закон об экономических ассоциациях. Первый Закон об экономических ассоциациях предоставил специалистам право создавать малые предприятия помимо основной 'трудовой деятельности. В 1988 году малым предпринимателям были предоставлены более широкие права по расширению предприятий, получению кредитов и превращению их в самостоятельные предприятия с полным рабочим днем (и увеличению категории зарегистрированных предпринимателей). С 1989 по 1993 гг. на Венгрию приходилось более половины всех иностранных инвестиций в страны Восточной Европы. Однако, в 1993 году и в начале 1994 года страна переживала экономический спад, вызванный ростом государственного дефицита и превышением импорта над экспортом. В 1993 году уровень инфляции достиг 22,5 проц и снизился до 18,4 проц. в 1994 году; уровень безработицы упал с 12,8 проц. в 1993 году до 11,3 проц. в 1994 году15. После избрания правительства Социалистической партии в середине 1994 года процесс приватизации был практически приостановлен. По результатам интервью, из-за высокого уровня инфляции и экономической нестабильности большинство микропредприятий находились в еще более тяжелом положении, чем в 1990 году. Тем не менее, наблюдалось довольно быстрое увеличение числа новых небольших предприятий в сельских районах и небольших городах, которые создавались скорее из страха перед безработицей, чем в ожидании широких экономических возможностей.


Несмотря на общие черты, в каждой стране в результате проведения рыночных реформ и реакции на них складывались уникальные условия. Можно сказать, что Чешская Республика, Польша, Венгрия и Словацкая Республика ушли вперед в проведении реформ рыночной ориентации16. Другие страны Восточной Европы и ННГ находятся в начале или в середине переходного периода в зависимости от наличия доступа к иностранным рынкам, стабильности денежной системы, состояния инфраструктуры и предпринимательской деятельности.

В таком контексте финансирование микропредприятий можно использовать в качестве дополнительного средства, направленного на производство и распределение местных товаров и услуг, создание рабочих мест в сельских районах и небольших городах и создание источников дополнительных доходов. Микропредприятия позволяют новым предпринимателям накапливать опыт и капитал. Это позволит некоторым из них создать в будущем более крупные предприятия.

Хотя в ходе проведения исследований авторы настоящего доклада побывали только в Венгрии, Польше и Чешской Республике, полученные наблюдения и выводы применимы к другим СЦВЕ и ННГ по следующим соображениям:

· Макроэкономическая обстановка в странах с переходной экономикой имеет много общих характеристик независимо от этапа переходного периода.

· Как считают специалисты из стран Восточной Европы, микропредприятия играют важную роль в производстве и распределении потребительских товаров и услуг в сельских районах и небольших городах. Независимо от характера деятельности микропредприятий - неполный рабочий день, отсутствие официальной регистрации, юридического статуса и институциональной структуры - они являются важным источником обеспечения занятости и дополнительных доходов населения.

	Существующие экономические условия: Польша
В Польше, самой большой из трех стран, уровень прироста ВВП в 1994 году составил 4,5 проц. и превысил уровень прироста даже в Чешской Республике. Радикальная "шоковая терапия", которую Польша применяла в проведении экономических реформ с 1990 года, теперь приносит результаты в области повышения производительности производства и увеличения иностранных инвестиций. Однако, частая смена высшего политического руководства привела к скачкообразному характеру проведения реформ и частым изменениям в законодательной системе. Польша приватизировала 30 проц. государственных предприятий, и уровень безработицы в 1994 году составлял около 16 проц., но, по имеющимся данным, достигал 30 проц. в сельскохозяйственных районах, где занятость обеспечивалась за счет единственного завода или государственного предприятия17. Процесс проведения рыночных реформ, в ходе которого необходимо было решать проблемы безработицы, проходил очень болезненно. Энтузиазм, с которым правительство проводило реформы на начальных этапах, сменился стремлением умиротворить членов профсоюзов, пенсионеров и других незащищенных групп населения. Уровень инфляции неуклонно снижался с 45,3 проц. в 1992 году до 33,2 проц. в 1994 году18, но по-прежнему оставался высоким. Мелкие предприятия в сельских районах активно действовали в условиях рыночной экономики, поскольку в Польше никогда не проводилась коллективизация фермерских хозяйств. Географическая близость Польши к Германии и объем торговли между двумя странами также способствовали нарождению класса мелких торговцев и предпринимателей, большинство из которых работали на официально незарегистрированных предприятиях. Появлению такого феномена способствовал и тот факт, что 800.000 из примерно 1,3 млн. польских эмигрантов последней волны перебрались в Германию19.

Существовавшие в Польше регуляционная и законодательная системы не способны оказать поддержку малым предприятиям частного сектора. И, наконец, по ряду причин микропредприятия не заинтересованы в переходе в официальный сектор, в частности, из-за высоких ставок налогообложения, высоких подоходного налога и налога на фонд заработной платы, а также из-за необходимости в официальной регистрации в государственных органах. 


Кроме того, принципы разработки и четкого выполнения программ микрокредитования используются в самых разных условиях; индивидуальные предприятия в каждой стране могут выбрать более подходящую модель для конкретных условий своей деятельности.

Хотя эти три страны и ушли вперед в проведении экономических реформ, в сложившихся рыночных условиях имеются общие характерные черты, которые просматриваются во всех странах СЦВЕ и ННГ30.

•Риск, связанный с инфляцией и девальвацией
В Чешской Республике уровень инфляции остается достаточно низким, но в Венгрии и в Польше риск, связанный с повышением уровня инфляции, оказывает влияние на принятие экономических решений. Предприниматели микробизнеса обеспокоены тем, что рост инфляции затруднит погашение кредитов, поскольку немногие предприятия смогут быстро получить такие высокие прибыли. По результатам интервью, опасения в связи с возможным ростом инфляции сдерживают увеличение капиталовложений частных лиц и вызывают неуверенность в развитие малых предприятий даже в Чешской Республике, где многие полагают, что низкий уровень инфляции не может сохраняться вечно .

•Высокие фактические ставки налогообложения на предприятия официального сектора

Хотя законы в системе налогообложения часто меняются, на март 1994 года подоходный налог в Польше составлял 50 проц., а налог на заработную плату (в зависимости от количества работников) - 47 проц., и, в результате, фактическая ставка налогообложения для всех зарегистрированных предприятий составляла 97 проц.21 В Венгрии бремя налогов, включающих налог с дохода корпорации в 44 проц. и налог на заработную плату в 49 проц., привело к тому, что многие малые предприятия предпочли остаться в неформальном секторе или держать несколько вариантов бухгалтерской отчетности22. Во всех трех странах используется сложная система лицензирования и регистрации малых предприятий, которая отбивает у микропредприятий желания уходить из неформального сектора.

•Экономика, основанная на наличных расчетах, не обеспечивает надежной системы платежей

Банковский сектор до сих пор не функционирует как эффективная национальная клиринговая система платежей. Практически все операции производятся за наличный расчет, а не посредством аккредитивов, чеков или по системе электронных переводов платежей. Хотя такая система наличных расчетов способствует мошенничеству в экономической и налоговой сферах, поскольку операции практически не фиксируются документально и проходят "бесследно", но у предприятий нет другого выбора. Так, например, в Венгрии клиринг чека осуществляется в течение 8 дней в Будапеште и гораздо дольше в сельских районах.

•Кодекс коммерческой деятельности и основные законы торговли пока не предусматривают защиту кредиторов и акционеров, действующих вне банковской структуры

По результатам интервью, законодательная и регуляционная системы пока не обеспечивают должной защиты прав инвесторов и кредиторов на случай мошенничества и банкротства. Это сдерживает поступления дополнительных капиталовложений и ликвидности, снижая потенциал роста малых предприятий, которые вынуждены осуществлять все сделки с поставщиками и покупателями за наличный расчет. Из-за отсутствия централизованной регистрации залогов имущества или собственности, одно и тоже имущество можно использовать в качестве залога разным кредиторам, у которых нет возможностей для проведения проверок. В настоящее время банки имеют преимущества перед другими кредиторами и являются единственными юридическими лицами, которые могут лишить права выкупа заложенного имущества без длительных разбирательств в судах.

•Отсутствие надежной системы коммуникаций и информации о рынке

Как отметил один опытный менеджер, "отсутствие надежных коммуникаций является самым серьезным тормозом на пути развития бизнеса в Польше"23. Телефонная связь ненадежна, а на поездки уходит много времени. Кроме того, отсутствие надежной и доступной рыночной информации затрудняет планирование и оценку деятельности. Так, например, отсутствуют сведения о кредитоспособности предприятий, что затрудняет отбор клиентов и деловых партнеров. Такие условия являются более благоприятными для деятельности индивидуальных частных предприятий, поскольку немногим удается преодолеть препятствия на пути развития МСП.

Все эти условия свидетельствуют о наличии возможностей для развития малого бизнеса, но предпринимателям необходимо проявлять сообразительность и расторопность, чтобы решать возникающие проблемы и предвидеть изменения на рынках и в сфере конкуренции. В условиях этих стран решения о предоставлении микрокредитов следует принимать с учетом характера деятельности заемщиков, жизнеспособности предприятий и состояния рыночных ниш в отличии от развивающихся стран, где учитываются потребности в получении кредита или его применимость.

Именно в условиях высокого спроса на такие услуги микрокредитование и помощь могут стать полезными рычагами экономического развития.

Б. Спрос на микрокредит

Несмотря на то, что масштабы деятельности малых предприятий частного сектора этих стран трудно определить, она является важным фактором их экономической деятельности в целом. В 1994 году доля частного сектора в ВВП Венгрии, Польши и Чешской Республики составляла от 40 до 65 проц.24 Однако эти показатели могут быть завышены или занижены по следующим причинам:

· Они включают приватизацию государственных предприятий, которая приводит к резким изменениям;

· По данным интервью, большинство предприятий частного сектора в Польше и Венгрии действуют в неформальном секторе и поэтому не входят в число зарегистрированных частных предприятий;

· И, наконец, по мнению опрошенных, большое количество малых предприятий занижает данные об объеме продаж и доходах, чтобы платить меньше налогов или вообще их избежать.

Таким образом, надежная и достоверная информация труднодоступна и, в основном, носит неформальный характер. По результатам интервью во время посещения трех стран и консультаций со специалистами в СЦВЕ и ННГ, ММП активно действуют во всех этих странах. В условиях ликвидации или свертывания государственной системы централизованного планирования в сфере производства и распределения частные предприятий активизировали свою деятельность, чтобы заполнить образовавшиеся ниши. Так, например, в Польше, практически во всех городах появились небольшие частные пекарни, которые заполнили нишу, освободившуюся в результате неконкурентоспособности государственных хлебопекарных предприятий25. Открыли частные кабинеты и клиники врачи и стоматологи. Эти малые предприятия играли важную роль в предоставлении товаров и услуг населению сельских районов и небольших городов вдали от крупных городских центров.

По данным профессора Петера Ширмаи из Научно-исследовательского института малого бизнеса при Будапештском экономическом университете, в начале 1994 года в Венгрии было зарегистрировано 180.000 частных компаний, из которых лишь 13.000 приходилось на акционерные компании. Остальные предприятия действовали как товарищества или ТОО. Кроме того, насчитывалось около 700.000 ремесленников и семейных предприятий, для работы которых была необходима только лицензия, без наличия акционеров и официальной регистрации как частной компании. По данным профессора Ширмаи, в 95 процентах всех предприятий работало до 20 человек. В Польше, по результатам недавних исследований Дариуша Стола, насчитывается 1,7 млн. зарегистрированных частных предприятий, в каждом из которых в среднем работает 1,8 человек.

По результатам опросов и имеющимся зафиксированным данным, малые предприниматели располагают ограниченным капиталом (личные сбережения), небольшими фондами и имеют ограниченный доступ к банковской системе финансирования из-за высоких залоговых требований. Консультативная служба "Shorebank" отмечает следующие особенности микропредприятий стран с переходной экономикой:

• В число микропредприятий входят зарегистрированные индивидуальные и семейные предприятия. В отличие от микропредприятий, в которых может быть занято до 10 человек, владельцы индивидуальных предприятии самостоятельно выполняют задачи по управлению и заключению сделок

Некоторые специалисты, как, например, Эва Бакони из Будапешта, считают что, микропредприятия резко отличаются от малых предприятий, учитывая менеджерский потенциал владельцев индивидуальных предприятий. У хозяина индивидуального предприятия могут быть помощники в производстве, но он никому не доверяет выполнение менеджерских функций (в производстве, управлении финансами, сбыте, закупках). Сектор ММП в этих странах многочисленнее, чем в западных или развивающихся странах из-за (1) быстрого появления большого количества частных предприятий за короткий срок и (2) высокого потенциала экономической жизнедеятельности микропредприятий.

В СЦВЕ потенциальные микропредприниматели делятся на три группы: "скрытые" предприниматели, потенциальные предприниматели и лица с неполной занятостью

Как отметил один экономист, "задача заключается в развитии частного сектора экономики путем привлечения предпринимателей, которые находились в подполье"26. В этих странах к первой группе относятся "скрытые" предприниматели, которые вышли "из подполья", когда открылся доступ к кредитам и информации и появились перспективы для развития предпринимательства. Как правило, они нуждаются в минимальной технической помощи. Ко второй группе относится слой потенциальных предпринимателей, которым необходимо получить доступ к кредитам и информации, а также определенную базовую профессиональную подготовку И дополнительные навыки по ведению бизнеса. К третьей группе относятся малоимущие, безработные и лица с неполной занятостью, которым необходимо получить альтернативные источники доходов. Такие предприниматели могут нуждаться с более широкой поддержке и помощи и более глубокой базовой профессиональной подготовке, чем предприниматели второй группы.

В трех странах, там, где имеются необходимые ресурсы, уже появились предприниматели первой группы и идет постепенное становление предпринимателей второй группы. Некоторые программы нацелены на развитие третьей группы предпринимателей (например, Фонд сельского хозяйства Польши и Министерство труда Польши). По мнению специалистов, во многих СЦВЕ предприниматели первой и второй групп только начинают появляться по мере расширения возможностей рынка и наличия ресурсов (см. Раздел Г "Имеющиеся ресурсы").

Несмотря на то, что экономические преобразования в каждой стране имеют свои уникальные особенности, появление микропредприятий, судя по всему, происходит в соответствии с общей моделью, сложившейся в Польше, Венгрии и/или Чешской Республике. Несмотря на отсутствие полной информации о польских фирмах, в которых занято менее 5-ти человек, частный сектор до 1988 года был представлен частными фермерскими хозяйствами, мелкими ремесленниками и розничной сетью торговли продовольственными товарами (киоски). После ликвидации старого режима первыми предпринимателями стали люди, обладавшие необходимым капиталом для расширения импорта в условиях возросшего спроса на потребительские товары на внутреннем рынке. Во второй волне были люди, обладавшие профессиональными навыками и знанием рынка. Они создали частные предприятия, способные конкурировать с плохо функционирующими государственными предприятиями в сфере производства и услуг27. В Венгрии со времени принятия Закона 1988 года в число начинающих предпринимателей входили: (1) специалисты с большим опытом, которые могли использовать свои знания и контакты в конкурентной борьбе с государственными предприятиями; и (2) люди, которые решали открыть свое дело, чтобы выжить в условиях усиливающейся нестабильности на рынках занятости. Большинство открывали свое дело на сбережения и средства, взятые в долг у друзей или родственников, как это было в США28.

Характеристика микропредприятий в странах с переходной экономикой:
•Предприниматели предпочитают использовать возможности для получения прибыли за короткий срок, а не создавать условия для стабилизации своей деятельности в долгосрочной перспективе.

Многие западные специалисты с опытом работы в СЦВЕ отмечают, что предприниматели предпочитают выгодные одноразовые сделки независимо от того, как они повлияют на отношения с клиентами или поставщиками с точки зрения долгосрочной перспективы. Этот, как выразился один эксперт, врожденный инстинкт самосохранения "в борьбе с системой" сдерживает развитие малых предприятий, которые ограничиваются серией одноразовых сделок и не стремятся развивать отношения с поставщиками и клиентами, которые могли бы послужить основой для дальнейшего расширения их деятельности. Это также свидетельствует о недоверии предпринимателей к политике правительства, которая может измениться и помешать их развитию в долгосрочной перспективе, например, в случае девальвации, введения новых налогов на малые предприятия или других мер. Из-за отсутствия опыта управления в целом лишь немногие предприятия могут выйти на уровень МСП.

•Микропредприятия имеют особое значение как альтернативные источники доходов в сельских районах и небольших городах с ограниченной мобильностью рабочей силы

Потребность экономики в развитии предпринимательства особенно велика из-за (1) ограниченных возможностей передвижения людей в поисках работы и (2) структурных преобразований в сельском хозяйстве и в промышленности. Большинство людей живут в кооперативных или многоквартирных государственных домах, отстояв длинные очереди на получение жилья. Из-за нехватки жилья переезды в городские центры затруднены. Так, например, в Польше в 1994 году было около 2 млн. очередников на получение жилья или отдельных квартир29. В условиях острой жилищной проблемы цены на квартиры поднялись настолько, что оказались недоступными для большинства населения. В Венгрии стоимость отдельной квартиры в среднем равняется 19 средним заработным платам30.

В сельских районах также происходят структурные изменения в сельском хозяйстве и традиционной системе занятости населения. Так, например, в Польше в ближайшие несколько лет доля населения, занятого в сельском хозяйстве, сократится. Как правило, население в сельских районах в среднем старше по возрасту, чем население в городах, и размеры фермерских хозяйств в среднем очень малы. По мере роста конкуренции мелкие фермерские хозяйства могут оказаться менее жизнеспособными. В 1993 году около 24 проц. населения Польши было занято в сельском хозяйстве. Среди стран Европейского Сообщества (ЕС) самый высокий процент населения, занятого в сельском хозяйстве - 10 процентов - в Португалии, в США оно составляет 3 процента.

	Для развития микропредприятий необходимо три условия:

Доступ к информации о рынке

Доступ к финансированию

Навыки в области управления


• Микропредприятия в странах с переходной экономикой сталкиваются с одними и теми же препятствиями, многие из которых возникали на пути микропредприятий в Соединенных Штатах.

Как отмечалось выше, для разных микропредприятий во всем мире необходимо выполнение трех условий: доступ к информации, доступ к финансированию и менеджерский опыт. В СЦВЕ и ННГ быстрые изменения на рынках и плохо развитая система коммуникаций затрудняют сбор информации о рынках, конкурентах и потребителях. Местные предприниматели нередко имеют связи на внутренних рынках, которые могут обеспечивать им преимущества над аутсайдерами. Покупатели и продавцы не всегда действуют в открытую, и информация о сделках практически отсутствует.

Практически все микропредприятия сталкиваются со следующими трудностями:

а)Ограниченная информация затрудняет оценку рынка. Отсутствие информации открывает широкие возможности перед предпринимателями, которые знают рынок и могут найти способы выгодного использования рыночного дефицита, что еще больше затрудняет оценку рынка и может привести к изменениям маржи прибыли.

б)Отсутствие стимулов для перехода предприятий в официальный сектор. Большое количество микропредприятий не видят никакой выгоды в официальной регистрации из-за высоких ставок налогообложения и недоверия правительству.

в)Ограниченный доступ предприятий к кредитам и капиталу. Ограниченный доступ

к кредитам и капиталу объясняется отсутствием необходимых личных сбережений и небольшим количеством источников кредитования. У многих предпринимателей нет необходимых сбережений, которые можно было бы использовать в качестве залога для получения банковского кредита (банки во всех странах устанавливают высокое соотношение денежной ссуды к депозиту - около 200 проц.). Немногие предприниматели обладают практическим опытом управления предприятием, которое они создают, и поэтому не отвечают требованиям тех немногих программ развития, которые предоставляют кредиты. И, наконец, многие предприятия даже не пытаются получить кредиты в банках из-за отсутствия доверия к ним и уверенности в возможности получения кредитов. Высокая стоимость кредита (из-за инфляции) и риск, связанный с возможным ростом инфляции, заставляют многих предпринимателей с осторожностью относиться к получению кредитов.

г)Отсутствие навыков управления и маркетинга. Отсутствие такого опыта у предпринимателей сдерживает развитие многих микропредприятий, поскольку у их владельцев не хватает практических знаний в области ценообразования, конкуренции и предоставления услуг клиентам, присущих рыночной экономике.

До настоящего времени программы экономического развития

ориентировались на оказание помощи в планировании бизнеса и развитии навыков управления, не уделяя должного внимания предоставлению кредитов.

В. Наличие кредитов

Как отмечалось выше, правительства большинства СЦВЕ и ННГ пытаются совместить выполнение двух задач: (1) стимулировать развитие частного сектора в процессе свертывания деятельности нерентабельных государственных предприятий и (2) сохранить устойчивость и стабильность своих финансовых систем при минимальном уровне безработицы. В условиях централизованного планирования правительства распределяли средства между государственными предприятиями через национальную банковскую систему, от банков не требовали оценки кредитоспособности заемщиков. В процессе приватизации у банков накопилось большое количество непогашенных займов государственных предприятий (ГП), которые свертывали свою деятельность. В отсутствии гарантии со стороны правительства банкротство ГП, санкционированное правительством, неизбежно приводит к банкротству банка. Однако, жизнеспособность и эффективность этих учреждений крайне необходима для успешного проведения экономических реформ.

• Обычные ресурсы

Банки проводят приватизацию и ищут новые источники доходов, чтобы увеличить свои поступления и выжить. Как правило, предпочтение отдается вложению средств в государственные кредитные облигации (как мера сдерживания инфляции) И другие операции с незначительной степенью риска, а не предоставлению новых кредитов.

Венгрия: Практически все банки Венгрии остались в государственном секторе и имеют большую долю сомнительных активов. Государство израсходовало более 3 млрд. долл. США (около 10 проц. от ВНП) на погашение просроченных кредитов, чтобы увеличить оборотные средства банков, однако банковские кредитные портфели остаются ненадежными31. По результатам интервью, на практике это привело к тому, что банки "выдают кредиты только на жестких условиях" и предпочитают вкладывать большую часть ликвидных средств в государственные кредитные облигации. "Банки не предоставляют ссуд", - отмечает одна из сотрудниц программы экономической помощи. По ее данным, договоренности о предоставлении привилегированных займов на оговоренную сумму, которые первоначально предназначались малым предприятиям, также не выполняются32.

Чешская Республика: Все коммерческие банки Чехии, несмотря на то, что в 1990 году они были объявлены неплатежеспособными, находятся в частной собственности. Для поддержания их деятельности все непогашенные кредиты (около 20 проц. от общей суммы банковских кредитов) были переведены в государственный Консолидационный банк (Консоли Банка), а обеспеченные займы остались в ведении частных банков. Большинство банков были приватизированы в ходе массовой приватизации 1992 года, что повлекло за собой изменения в структуре их фондов. Несмотря на то, что около 10-20 процентов банковских активов по-прежнему остаются ненадежными, положение чешских банков довольно стабильно. Банки сосредоточивают спои усилия на получении прибыли, предоставляя в основном крупные коммерческие кредиты под надежное обеспечение и управляя инвестиционными фондами обычных акций частных лиц. Коммерческий банк (Комерчи Банка), самый крупный коммерческий банк Чехии, совместно с Чешско-Американским фондом развития предприятий руководит деятельностью кредитных организаций, которые оказывают помощь малым предприятиям, но сумма займов по этой программе крайне незначительна (рассматривается ниже в разделе "Альтернативные источники").

Польша: В Польше и у государственных, и у новых частных банков возникают трудности из-за непогашенных кредитов. В 1994 году в стране действовало 9 государственных коммерческих и 80 частных банков ( не считая 1.600 банков сельскохозяйственных кооперативов). 9 коммерческих банков были созданы отделением Польского национального банка (ПНБ) в девяти регионах при сохранении за ПНБ функций центрального банка. Два из девяти банков были приватизированы. Хотя количество частных банков и совместных предприятий с иностранным участием быстро растет, имели место несколько явных случаев банкротства частных банков, которые были поглощены государственными банками. Только 9 коммерческих банков обеспечивают страхование депозитов и имеют более широкие возможности для привлечения местных вкладчиков, чем банки, принадлежащие иностранным владельцам. По имеющимся данным, сельскохозяйственные банки находятся на грани банкротства, но правительство, судя по всему, будет продолжать субсидировать их деятельность, руководствуясь политическими и патриотическими соображениями.

Хотя со временем банки смогут сократить дефицит кредитов, маловероятно, что в ближайшее время они смогут стать источниками предоставления микрокредитов.

• Альтернативные источники кредитов

Существует довольно мало альтернативных источников кредитов и капитала. Большинство СЦВЕ взяли на вооружение централизованную банковскую финансовую систему немецкого образца, а не более сегментированную структуру предоставления финансовых услуг, принятую в США. В прошлом банки пользовались широкими полномочиями по принятию депозитов, предоставлению кредитов, покупке акций, накоплению капитала и управлению инвестиционными фондами. В некоторых странах функционируют сельскохозяйственные банки, которые предоставляют только сельскохозяйственные кредиты, но, по мнению экспертов, немногие из них будут приватизированы, поскольку нуждаются в дальнейшем государственном субсидировании (как правило, они не берут депозиты и зависят от государственного финансирования или поступлений из Центрального банка). В некоторых странах кредитные союзы, судя по всему, находятся на этапе формирования под руководством Всемирной ассоциации кредитных союзов. В Польше на ноябрь 1995 года был зарегистрирован 51 кредитный союз, из которых 26 осуществляли операции с активами в 4,6 млн. долл. США33.

Основная задача банков СЦВЕ, судя по всему, заключается в создании базы капиталовложений за счет обеспечения большого разрыва ставок процента между стоимостью активов и ставками по кредитам. В условиях высокого уровня инфляции банки Польши и Венгрии предпочитают вкладывать средства в государственные кредитные облигации, а не в кредиты. Во всех трех странах банки, если и предоставляют кредиты, то делают это очень редко и, как правило, это краткосрочные кредиты государственным предприятиям. Развитие большинства частных предприятий до последнего времени финансировалось из перераспределенной прибыли34. По результатам опросов, проведенных в этох странах, банки не готовы предоставлять кредиты мелким фирмам. Как правило, в условия предоставления кредита входят залоговое обеспечение в 200 проц., наличие гарантов, высокие ставки процента и довольно короткие сроки погашения (менее двух лет). Хотя МБРР и международные организации предоставляют кредиты банковским структурам (например, ПНЕ), банки не используют эти средства для кредитования малых предприятий. Чаще всего это объясняется двумя причинами: (1) банки не хотят нести убытки по непогашенным кредитам, и (2) сотрудники банков не знают как оценивать и контролировать кредиты малым предприятиям, полагаясь только на залоговое покрытие.

По вышеуказанным причинам, через банковские структуры не осуществляется эффективного распределения кредитов. Однако для доставки кредитов неофициальные кредитные учреждения вынуждены использовать операционные структуры банков. В частности, банки являются единственной системой платежей и юридически имеют полномочия лишать права выкупа заложенного имущества, не прибегая к помощи гражданских судов. Имеющиеся альтернативные ресурсы описаны в следующем разделе "Имеющиеся ресурсы ММП".

Таким образом, ни учреждения, ни банки не следует рассматривать как источники предоставления услуг малым и микропредприятиям. Именно поэтому многие ММП не обращаются к банкам за кредитной помощью.

Г. Имеющиеся ресурсы ММП

Положение в области развития предприятий в СЦВЕ и ННГ характеризуется не только усилиями, направленными на формирование культуры предпринимательства, банковской, юридической и регуляционной инфраструктуры развития малых предприятий, но и значительными поступлениями иностранной экономической помощи, которая стимулирует переход к рыночной экономике. Такая помощь стран ОЭСР в развитии частного сектора и, особенно МСП, осуществляется в трех направлениях:

· Предоставление ликвидных средств банковским структурам, чтобы стимулировать распределение капитала и кредитов через банковские системы;

· Создание центров и программ технической помощи действующим предприятиям и руководителям новых предприятий, чтобы повысить шансы МСП на успех;

· Подготовка руководящих кадров действующих МСП; как правило, организация курсов подготовки менеджеров, проведение семинаров и создание библиотек переводной экономической литературы.

Большая часть помощи поступает в рамках двусторонних соглашений между правительствами или через ЕС правительствам стран-получателей. В основном помощь предоставляется в форме безвозвратных ссуд или льготных займов правительственным организациям или программам доноров, которые осуществляются в этих странах35.

Существует немного альтернативных источников кредитов и капитала, которые организованы и финансируются частными организациями. В трех странах исключением являются следующие организации:

Американские фонды предпринимательства: Американские фонды предпринимательства, созданные и финансируемые американским правительством для оказания помощи в развитии частного сектора в странах с переходной экономикой, работают в ряде стран СЦВЕ и ННГ. Каждый фонд разрабатывает собственные кредитные и инвестиционные продукты, но большинство из них сочетает кредитование малых предприятий с предоставлением рискового капитала, как правило, л секторе МСП. Самый старый и самый большой из этих фондов, Польско-Американский фонд предпринимательства, созданный в 1990 году, хорошо зарекомендовал себя как в области финансирования малых предприятий (через Корпорацию кредитования предприятий, о которой рассказывается в Главе 3), так и в области предоставления венчурного капитала.

Корпорация экономической помощи малым предприятиям CARE: CAREBAC-Polska, самая старая из этих программ, была разработана международной благотворительной организацией CARE для предоставления рискового капитала и консалтинговых услуг МСП. В Польше эту программу также финансирует ЕБРР. CAREBAC предоставляет инвестиции в размере от 50.000 до 400.000 долл. США в польских злотых на обычных условиях возвращения венчурного капитала36.

БСЭИ, ОСЭИ и ФСЭИ: Эти три базирующиеся в Варшаве организации, финансируемые французским правительством, предоставляют дополнительные продукты и услуги польским МСП. Банк социально-экономических инициатив (БСЭИ, польская аббревиатура BISE) может предоставлять кредиты как другие частные банки. Общество социально-экономических инициатив (ОСЭИ) может вкладывать средства в обычные акции МСП, и Фонд социально-экономических инициатив (ФСЭИ) оказывает помощь в планировании бизнеса новым и действующим МСП через сеть Агентств местного развития. Эти три учреждения, которые были созданы для предоставления скоординированной помощи МСП, превратились в организации, обслуживающие конкретные рынки потребителей, не составляющие конкуренцию друг другу37.

Фонд развития малых предприятий (SEED): Базирующийся в Будапеште Фонд развития малых предприятий проводит небольшую программу кредитования начинающих предприятий и микропредприятий. Хотя в 1994 году деятельность Фонда в основном сводилась к оказанию технической помощи, его руководители надеются, что им удастся умело сочетать предоставление кредитов с оказанием значительной технической помощи и предоставлением кредитов небольшой группе заемщиков38.

Кроме того, Фонд сельского хозяйства и Фонд развития сельского хозяйства Польши являются двумя частными организациями, деятельность которых описана в Главе 3.

Большинство частных организаций получают небольшую финансовую помощь из западных благотворительных источников (фонды, религиозные организации или частные лица). Немногие организации отвечают требованиям ЕБРР и МБРР для предоставления прямых инвестиций, хотя были определенные надежды на их получение.

Помощь финансовыми и людскими ресурсами, поступающая в страны с переходной экономикой на нужды экономического развития является довольно значительной. На основе результатов исследований и опубликованной информации можно сделать следующие выводы:

•Размеры поступающих ресурсов значительны и обеспечивают возможности для развития

В отличии от США, размеры средств, поступающих в альтернативные организации технической помощи и кредитов, значительны, что позволяет говорить о появлении самостоятельного сектора экономики. Эти страны получают финансовые средства и квалифицированную помощь специалистов (консультантов), чтобы обеспечить информацией и кредитами предприятия нового частного сектора.

•Помощь ЕС сосредоточена на предоставлении технической помощи действующим и новым МСП, хотя количество кредитных программ увеличивается

Почти во всех странах в рамках программы "PHARE" финансируется создание региональных центров помощи в разработке генеральных программ экономического развития новых предприятии и оказания технической помощи разного уровня уже действующим предприятиям. Большинство центров, цель которых заключается в оказании помощи МСП в развитии и расширении экспортных возможностей, находятся в небольших городах вдали от крупных центров.

· В Венгрии программа "PHARE" финансирует Венгерский фонд развития предприятий (ВФРП), полугосударственную организацию, которая руководит 20 региональными Агентствами развития местных предприятий и проводит программу микрокредитования (описана в Главе 3). ВФРП оказывает техническую помощь, хотя микрокредитования приобретает все более широкую популярность. Программа предназначена как для начинающих, так и для уже действующих предприятий. Венгерские программ примечательны тем, что они были организованы независимой организацией, ВФРП, который продолжает свою деятельность после прекращения иностранного финансирования.

· В Чешской Республике в рамках программы "PHARE" финансируется два типа программ, которые проводятся непосредственно правительством: (1) консалтинговые услуги, которые предоставляются 19 региональными консалтинговыми центрами (центры помощи в планировании бизнеса находятся в 19 небольших городах в сельской местности) и тремя Центрами деловой инициативы (где предприниматели могут получить помощь в технологии коммерциализации, разработке новых продуктов и маркетинге); и (2) финансовые программы, по которым предоставляются прямые кредиты до 1 млн. крон или 75-процентная скидка на обеспечение банковских кредитов до 10 млн. крон. Общая сумма займов, предоставленных по программам финансирования, была меньше ожидаемой отчасти из-за вынужденного использования банковских структур для доставки кредитов39. Программы кредитования предназначаются предприятиям, насчитывающим более 100 сотрудников, при условии, что они используют 50 процентов полученных средств в производственной сфере. Они ставили перед собой цели по созданию сектора МСП и развитию экспорта. В РКЦ и ЦДИ, независимые организации, не связанные ни с владельцами, ни со спонсорами, должны получать прибыли в форме платы за свои услуги, чтобы обеспечить фонд заработной платы своих сотрудников.

· В Польше финансируемый ЕС Фонд кооперации осуществляет три основные программы, предназначенные для МСП: (1) Центры деловой поддержки помогают действующим предприятиям составлять бизнес-планы, проводят консультации по юридическим вопросам и вопросам налогообложения; (2) Региональные торговые палаты стимулируют развитие местного предпринимательства, например, развитие туризма, и (3) Программы профессиональной подготовки и обучения организуют курсы обучения менеджменту в университетах и школах бизнеса. Так, например, по программе консалтинговых услуг проводится обучение предпринимателей в нескольких районах Польши. Акцент делается на предпринимателях, в первую очередь, на владельцах действующих предприятий. Банкиры и кредиторы не участвуют в программах обучения, поскольку банки "не заинтересованы в кредитовании МСП"40. Центры деловой поддержки были созданы в Польше на базе существовавших учреждений (в основном на базе университетов) и проводимые ими программы будет продолжены после прекращения финансирования ЕС.

· Большая часть средств оседает в высших эшелонах бюрократического аппарата, распределяется централизовано и практически не адаптируется к местным условиям

Местные руководители программ практически не контролируют использование продуктов и услуг, разработанных иностранными консультантами, которые распределяются централизованно.

Более богатые страны расходятся во взглядах на помощь малым предприятиям. В США членство в ассоциациях и торговых палатах является добровольным, и правительство действует через федеральные агентства и центры в университетах. Германия делает упор на профессиональной подготовке, и государственная помощь предоставляется через платы ремесленников, в которые обязаны вступать мелкие предприниматели. В Великобритании агентства содействия предприятиям были созданы на основе помощи, оказываемой крупными предприятиями малым предприятиям. В некоторых странах Восточной Европы, таких как Венгрия, используются услуги консультантов из разных стран-доноров, каждая из которых пропагандирует свой подход41.

Большинство специалистов, которые являются сторонниками динамичного развития, мыслят как предприниматели и разрабатывают программы, которые отвечают местным требованиям и условиям. Большая часть местного персонала с высоким уровнем образования и интеллектуального развития, способна проводить инновационные программы при наличии надлежащей системы стимулирования и отчетности.

В целом, следует отметить плохой обмен информацией между программами, действующими в одной стране или в разных странах. Весной 1994 года, когда программа ЕС "PHARE" впервые собрала вместе менеджеров своих программ в СЦВЕ, немногие ее участники были знакомы с аналогичными программами в других странах. Даже внутри одной страны отсутствует связь между программами, финансируемыми разными организациями, и информация о них, особенно по программам в рамках "PHARE". Так, например, сотрудники программы "PHARE" в Лондоне ничего не знали о программах ПАФП, МБРР и о других программах, проводимых в Польше. Они также не были знакомы с опытом своих коллег в Венгрии и Чешской Республике.

•Главная задача состоит в том, чтобы израсходовать средства, предоставленные по безвозвратной ссуде: доступ к средствам не обусловлен результатами деятельности.

Несмотря на то, что разработано много полезных и нужных программ, организаторы помощи отдают предпочтение программам, финансируемым на основе грантов, не требующих участия в бизнесе. Исключение составляют РКЦ в Чешской Республике, которые самостоятельно планируют свою деятельность и получают прибыли от предоставления услуг своим клиентом на соответствующем уровне.

•Большинство программ кредитования предназначены скорее МСП, чем ММП и зависят от банков в вопросах распределения и выделения кредитов.

По данным одного эксперта, в Венгрии насчитывается 35 программ кредитования, но немногие предприятия могут воспользоваться этими фондами из-за (1) ограниченной сферы применения (чаще всего они предназначаются производственному сектору), (2) крупных размеров кредитов, предназначенных фирмам с большим потенциалом роста, или (3) отсутствия необходимой доли акций или необходимого залогового обеспечения для получения ссуды. Другие программы, которые вынуждены использовать банковские структуры для получения кредитов и контроля над ними, нередко располагают небольшими кредитными фондами, что обусловлено: (1) высокими банковскими требованиями на случай непогашения банковской ссуды и (2) отсутствием у кредиторов опыта работы с малыми предприятиями и кредитными потоками, (3) отсутствием стимулов или выгоды для предоставления небольших кредитов (это не является их основной деятельностью).

•В каждой стране проводится несколько программ технической и кредитной помощи, финансируемых и организованных частными организациями.

Большинство стран, которые развивались в условиях централизованного планирования экономики, не имеют опыта частного предпринимательства и, тем более, не имеют частных благотворительных организаций. Действующие организации, как правило, создавались на иностранные средства совместно с иностранными инвесторами или менеджерами, но более эффективно работают организации с местным персоналом. В число таких организаций, которые уже упоминались, входят Корпорация кредитования предприятий при Польско-Американском фонде предпринимательства (теперь ей руководят поляки), польское отделение программы CAREBAC (предоставляет венчурный капитал), Фонд сельского хозяйства (созданный католической церковью и западными донорами), Фонд развития сельского хозяйства Польши, Центры предпринимательства, действующие в Чешской и Словацкой Республиках, Фонд "B'nai B'rith" в Венгрии. Этими организациями руководит преданные делу и талантливые люди, которые имеют четкое представление о своих задачах и целях. Эти организации нередко участвуют в инвестиционных конкурсах. Однако, большая часть средств на развитие поступает правительству или программам, разработанным и проводимым ЕС.

Некоторые эффективные программы, финансируемые ЕС или правительством, привлекли талантливых работников управленческого эвена и предоставили самостоятельность местному персоналу и менеджерам. Примерами таких организаций служат Венгерский фонд развития предприятий, Программа местных инициатив в Польше и три взаимосвязанные учреждения в Польше, финансируемые французским правительством. Программа местных инициатив является новой инициативой в рамках программы "PHARE", которая отвечает за выполнение программы Министерства труда Польши по предоставлению ссуд до 4.000 долл. США безработным. Она также осуществляет программу развития экономических районов в девяти регионах совместно с администрацией на местах (на уровне гминов), где созданы местные советы директоров. После завершения этапа планирования на местах во всех девяти районах были определены основные задачи по обеспечению самозанятости, созданию базы развития микропредприятий и выделению 60 процентов средств на предоставление небольших кредитов42.

Как отмечалось в разделе, посвященном альтернативным источникам кредитов и капитала, французское правительство финансирует три учреждения, которые смогли скоординировать свои усилия: БЭСИ, регулирующий банк, который предоставляет кредиты; ОСЭИ, которое вкладывает средства в акции МСП, и ФСЭИ, который оказывает консалтинговые услуги предпринимателям. По словам сотрудников ФСЭИ, каждое из трех учреждений имеет собственный аппарат управления и не координирует свою деятельность с другими учреждениями. ФСЭИ помогает начинающим и небольшим МСП и ММП через городские и региональные центры, а БСЭИ и ОСЭИ обслуживают только МСП. Однако вес три учреждения финансируются частными организациями, которые выполняют функции управления и хорошо понимают свои задачи в области развития и финансирования.

Поступающие средства на развитие предприятий в основном направляются в сектор МСП на оказание помощи в планировании, а не кредитовании. Некоторые программы работают в двух направлениях. Финансирование МСП имеет важное значение для развития частного сектора экономики этих стран, но, несомненно, необходимо предоставлять кредиты и помощь ММП, которые в них нуждаются.

Д. Выводы

На основании вышеизложенной информации можно сделать выводы о том, что в странах с переходной экономикой СЦВЕ и ННГ существуют следующие возможности и проблемы, связанные с микрокредитование предприятий:

•В странах с переходной экономикой растете спрос на альтернативные источники кредитования и информации со стороны предпринимателей микро- и малых предприятий.
Структурные изменения в экономике, большой спрос на альтернативные источники доходов в сельских районах, минимальные кредитные ресурсы для ММП и энергичность предпринимателей, а также возможности населения способствовали созданию устойчивого спроса на кредиты для малых предприятий.

•Средства на развитие предприятий, поступающие в эти страны, дают возможность. для создания постоянно действующих подконтрольных организаций, которые могли бы посвятить свою деятельность экономическому развитию и контролю за результатами развития в долгосрочной перспективе.
Целевые организации, которые финансируются и контролируются частными организациями и имеют четкие программы развития, могут (а) найти рыночные ниши для своей деятельности, что будет способствовать их финансовой самостоятельности и неуклонному ежегодному снижению необходимых эксплуатационных затрат, и (б) лучше ознакомиться с местными рынками и проявить гибкость в разработке товаров и услуг, которые могли бы использовать как программы, финансируемые из безвозвратных ссуд, так и частные финансовые учреждения или организации.

Сектор ММП открывает широкие возможности не только для создания базы для будущего развития ММП, но для предоставления малоимущим слоям населения новых источников доходов, для создания рабочих мест в сельских районах, для повышения уровня благосостояния более широких слоев населения. Однако, наилучшим образом эти рыночные возможности реализуют местные частные учреждения и организации, которые могут управлять капиталом, вкладывать средства в решение кадровых вопросов и совершенствование организационной структуры, не забывая о долгосрочных задачах экономического развития. Если этим организациям удается добиться финансовой самостоятельности, это укрепляет их позиции и создает возможности для долгосрочного развития и влияния на рынок.

•Самыми слабыми местами этих стран с переходной экономикой, судя по всему, являются (1) небольшие размеры венчурного или рискового капитала начинающих и действующих предприятий и (Z) небольшие размеры кредитов на оборотный капитал и приобретение оборудования.

Несмотря на то, что кредиты редко бывают меньше 20.000 долл. США, руководители местных программ считают, что предприниматели нуждаются в небольших кредитах. Сотрудники Польских центров содействия предпринимательству также указывают на потребность в небольших кредитах, но они не предоставляются по проводимым в Польше программам, финансируемым ЕС, поскольку это не входит в их функции. Сотрудники Венгерского фонда развития предприятий также считают необходимым финансирование капитальных затрат и предоставление других кредитов микропредприятиям, не обладающих необходимым потенциалом для роста. И Корпорация кредитования предприятий в Польше, и Международная программа "Инициатива" в Болгарии подняли спрос на кредиты, предоставляя ссуды в 10.000 - 25.000 долл. США на приобретение оборудорания'13.

•Целесообразнее создавать новые организации с постоянным штатом сотрудников, чем использовать существующие бюрократические учреждения.

В настоящее время в этих странах сложилось несколько моделей предпринимательской деятельности в рамках существующих бюрократических структур. Частные организации подотчетны инвесторам и клиентам в своей финансовой и экономической деятельности. Частные организации, обладающие капиталом, квалифицированным персоналом и контролирующими структурами, нацеленными на удовлетворение потребностей их клиентов и развитие рынка, являются важными дополнительными рычагами развития здоровой рыночной экономики, создавая условия для использования имеющихся ресурсов для создания новых инфраструктур, способных обеспечить потребности малых предприятий в будущем.

•Возможности для микрокредитования будут реализованы только в условиях квалифицированной разработки программ и квалифицированного контроля над их проведением.

Организации микрокредитования должны мыслить как предприниматели - они должны учитывать возможности рынка, определять экономические и финансовые задачи и эффективно использовать имеющиеся ресурсы. Хотя руководители некоторых программ микрокредитования в СЦВЕ понимают свои стратегические задачи, им не хватает тактических и управленческих навыков для обеспечения эффективности и жизнеспособности этих программ в долгосрочной перспективе.

Как отмечалось выше, квалифицированная разработка и четкое руководство жизненно важны для реализации программ. Составные части разработки программ микрокредитования рассматриваются в Главе 4. Глава 5 посвящена средствам управления и организации деятельности для создания надежных управленческих структур в организациях микрокредитования.

ГЛАВА 3. УСПЕХИ И ТРУДНОСТИ РАЗВИТИЯ СТРАН С ПЕРЕХОДНОЙ ЭКОНОМИКОЙ

"Вы говорите о дефиците? У нас одни дефициты! Когда речь идет о дефиците, мы не имеем в виду сушу... мы в открытом море с островками!"

Дариуш Стола, Польша.
А. Обзор

В Венгрии, Чешской Республике и Польше мы встречались со специалистами сектора МСП, которые занимаются профессиональной подготовкой и технической помощью, предоставлением венчурного капитала, разработкой системы гарантий по кредитам и кредитованием предприятий малого бизнеса (см. список интервью в Приложении А). Все эти специалисты дали свою оценку условиям микрокредитования, рассказали о своей работе в области экономического развития и указали на трудности и возможности, которые возникают на пути ММП в странах с переходной экономикой. Их взгляды и приведенные примеры подтверждают выводы, сделанные в предыдущих главах: структурные изменения в экономике ограничивают возможности обеспечения занятости на государственных предприятиях и стимулируют появление класса предпринимателей, но владельцы малых и мелких предприятий имеют ограниченный доступ к кредитам или вообще не получают их. Официальная банковская системы в ряде случаев ориентируется на деятельность частных МСП, оставляя незаполненной кредитную нишу для малых и начинающих предприятий.

Из 20 программ, проводимых в секторе МСП в этих странах, только четыре программы эффективно работают с микропредприятиями, предоставляя им небольшие кредиты. Три из этих четырех программ также работают и с более крупными предприятиями, но используют часть своего кредитного портфеля для финансирования микропредприятий. В данной главе рассказывается об этих четырех программах, обслуживающих более мелкие предприятия, и даются характеристики их деятельности, потенциала и трудностей, возникающих при обслуживании микропредприятий.

Отличительной чертой этих четырех программ является то, что они использовали новые или действующие организации микрокредитования стран с переходной экономикой для разработки и реализации своих задач. Одна из них проводится в Венгрии: Венгерский фонд развития предприятий (ВФРП). Три другие осуществляются в Польше: Фонд сельского хозяйства, Фонд развития сельского хозяйства Польши (ФРСХП) и отделение Польско-Американского фонда предпринимательства под названием Корпорация кредитования предприятий (ККП). Хотя в Чехии проводится много программ помощи МСП и ряд успешных программ технической помощи, мы не встречались с представителями программ кредитования, которые обслуживают микропредприятия.

Эти четыре программы оказались жизнеспособными, поскольку они поставили перед собой задачи по созданию постоянно действующих учреждений, не ограничиваясь временной деятельностью по заполнению кредитных ниш. Несмотря на то, что осуществление этих программ началось в 1990 году, их положение остается стабильным. Каждая программа может служить иллюстрацией квалифицированного планирования с учетом основных четырех факторов, описанных в Главе 1: условия, задачи, конечные получатели и ресурсы. Местные руководители программ определили основные задачи и разработали организационную структуру на основе гибкой оценки экономических, рыночных и институциональных условий, конкретных потребностей конечных получателей и имеющихся финансовых ресурсов.

Несмотря на широкое разнообразие целей и задач четырех программ, они имеют общие черты, которые служат иллюстрацией того, как программы микрокредитования могут стать эффективной стратегией развития в условиях разных стран Центральной и Восточной Европы. Каждая из четырех программ делает различный акцент на различных общих направлениях деятельности; каждая программа является уникальной в одном или нескольких аспектах, Каждая программа:
· Учитывает уникальные условия СЦВЕ для определения четкой задачи, конечных получателей и стратегии;

· Эффективно использует имеющиеся поступления иностранной финансовой помощи и людские ресурсы для создания постоянно действующих учреждений;

· Использует имеющуюся банковскую инфраструктуру для доставки кредитов;

· Сосредоточивает свою деятельность в небольших городах и сельских районах, которые особенно остро нуждаются в помощи;

· Продолжает развивать системы распределения, обеспечивающие связь с ссудополучателем на местном уровне;

· Имеет квалифицированных преданных делу руководителей, которые способны четко определить задачи развития и мобилизовать имеющиеся ресурсы.

В Разделе Б дается характеристика каждой их четырех программ. В Разделе В эти характеристики рассматриваются с точки зрения эффективности программ. В Разделе В рассказывается о трудностях, с которые продолжают появляться на пути реализации этих программ в условиях СЦВЕ. Независимо от того, как преодолеваются эти трудности - методами планирования или в результате корректировки макроэкономической политики - используемые методы дают представление об основных принципах реализации программ микрокредитования в Центральной и Восточной Европе.

Б. Характеристики четырех заслуживающих внимания кредитных программ

Фонд развития сельского хозяйства Польши (ФРСХП), частная некоммерческая организация, опирающаяся на финансовую помощь стран ОЭСР, была создана в 1988 году для оказания широкой помощи в развитии сельского хозяйства и сельских районов. ФРСХП предоставляет квалифицированную техническую помощь агропредприятиям, внедряет новые сельскохозяйственные технологии, вкладывает средства в приватизацию сельскохозяйственных предприятий и уделяет особое внимание созданию рабочих мест в рамках программ микрокредитования и развития туризма. Капитальная база программа микрокредитования при ФРСХП (Женская программа экономического развития сельских районов - WRED) составляет 350.000 долл. США в форме акций и является самой маленькой из всех четырех программ.

Программа обучения и кредитования предпринимателей малого бизнеса предназначается начинающим и очень мелким предприятиям в сельской местности, владельцами которых являются женщины. Женская программа, которой с самого начала руководит Элжбета (Эла) Дек, видит свою задачу в оказании помощи женщинам с небольшими доходами по созданию микропредприятий в сельских районах в качестве альтернативных или дополнительных источников доходов семьи. Хотя эта программа охватывает меньше клиентов, чем другие программы, она предоставляет полный перечень услуг, включая организацию курсов обязательного обучения планированию бизнеса и оказание технической помощи в индивидуальном порядке. Женская программа аналогична многим американским программам микрофинансирования, в которых ведущее место занимают программы обучения. Учебные программы, в которых в 1994 году участвовало 600 женщин, пользуются большой популярностью. Участники программы, которые закончили менеджерские курсы интенсивного обучения, разработали реальные и перспективные планы финансирования, не имеют никаких других обязательств и задолженностей по налогам, получают кредит в 5.000 долл. США на один год. По данным Дек, примерно каждая девятая выпускница курсов стала ссудополучателем.

Венгерский фонд развития предприятий (ВФРП), который финансируется в рамках программы "PHARE" при ЕС, был создан в 1990 году для изучения и обслуживания сектора МСП в Венгрии. Фонд получил 42 млн. долл. США, и его основная программа осуществляется через сеть из 2044 агентств содействия местным предприятиям и их отделений в небольших городах и поселках Венгрии. Они предоставляют экономическую помощь и информацию владельцам малых предприятий, большинство из которых являются микропредприятиями.

Программа микрокредитования ВФРП, на которую в 1994 году было выделено 9 млн. долл. США, является частью услуг, предоставляемых Агентствами. Четырнадцать из двадцати Агентств включили программу микрокредитования в перечень своих услуг в 1994 году. Главный исполнительный директор ВФРП д-р Ласло Шекели и руководитель программы микрокредитования г-н Тибор Хари контролируют деятельность Агентств по оказанию помощи и предоставлению кредитов предприятиям. Хотя Агентства были созданы для оказания технической помощи малым предприятиям, насчитывающим менее 60 работников, программа микрокредитования предназначена еще более мелким предприятиям, которые должны отвечать следующим требованиям:

· Иметь не более 10 работников;

· Иметь опыт работы не более двух лет;

· Иметь объем продаж не более 60.000 долл. США в год; чистые активы владельца не должны превышать 200.000 долл. США.

До настоящего времени программа микрокредитования пользуется большой популярностью. 80-90 процентов клиентов отделений Агентств интересуются микрокредитами. В марте 1994 года сотрудники ВФРП подсчитали, что они выделили 1.000 ссуд на сумму около 3.000.000 долл. США при среднем размере ссуды в 3.000 долл. США. Поскольку предприятия, существующие больше двух лет, не подпадают под эти требования, ссуды предоставляются микропредприятиям, созданным безработными или новыми предпринимателями, и владельцам действующих предприятий, которые начали работать в новых направлениях. Программа микрокредитования предназначена для финансирования перехода микропредприятий в разряд малых предприятий, но, по данным сотрудников программы, микрокредиты помогают начинающим мелким предпринимателям выжить и стабилизировать свою деятельность. Как отмечают сотрудники программы, средства ВФРП заполняют кредитные ниши, помогая в создании новых предприятий, которые банки считают слишком рисковыми, чтобы покрыть большие транзакционные издержки при небольших доходах.

Фонд сельского хозяйства, финансируемый из государственных источников, был создан в 1991 году для стимулирования экономического развития в деревнях и небольших городах Польши. Фонд финансирует новые проекты и предприятия в сельских районах в трех секторах: альтернативные источники энергии, модернизация небольших гидроэлектростанций и развитие малых предприятий для поднятия престижа предприятий и создания дополнительных возможностей для занятости населения помимо фермерства.

Фонд сельского хозяйства, заемный капитал которого составляет 14 млн. долл. США и был предоставлен в качестве займа Министерством сельского хозяйства и пищевой промышленности, имеет два кредитных фонда:

· Фонд сельского хозяйства начал осуществление программы предоставления мелких кредитов в 1991 году с выделения ссуд до 50.000 долл. США. Требования к предоставлению ссуды включали наличие бизнес-плана, 20 процентов акций у предпринимателя и банка для осуществления контроля, распределения, закрытия и выделения кредитов. С начала осуществления программы предоставления небольших кредитов Фонд получил 1.883 заявки, предоставил 328 ссуд, распределил около 6 млн. долл. США и создал 7.012 рабочих мест.

· Совместно с Министерством труда и местной администрацией (гминами) на следующий год была начата программа микрокредитования по предоставлению ссуд до 3.500 долл. США предприятиям, организованным безработными, завершившими обучение по программе в 40-100 часов. В марте 1994 года 700 человек окончили обучение по программе и 54 ссуды были предоставлены.

Обе программы предусматривают предоставление кредитов в соответствии с требованиями о наличии акций и залоговом обеспечении, но в ходе осуществления программы микрокредитования правила и требования являются менее строгими. Совет директоров Фонда дает предварительные и заключительные рекомендации по ссудам, однако уделяет особое внимание своим отношениям с местной администрацией и банками по предоставлении помощи в обучении и/или планировании и обеспечении своевременных платежей в счет погашения кредита. Судя по всему, спрос на услуги, предоставляемые по программе, велик, но Фонд умышленно затягивает процесс рассмотрения заявок, чтобы стимулировать естественный отбор клиентов и обеспечить их более тщательную проверку . Эти меры должны способствовать сохранению функционального портфеля кредитов.

Корпорация кредитования предприятий (ККП), программа финансирования малых предприятий, была создана в 1990 году Польско-Американским фондом предпринимательства, некоммерческой организацией, созданной правительством США в 1989 году для содействия развитию частного сектора Польши. Совместно с польскими банками ККП начала свою деятельность с предоставления ссуд малым и начинающим предприятиям через "окошки" субсидирования малого бизнеса в выборочных банковских отделениях восьми национальных банков Польши. ККП обучила методам кредитования малых предприятий собственный персонал и персонал двух или трех банков в каждом регионе. Польско-Американский фонд предоставил 100 процентов заемного капитала, но каждый банк берет на себя 50 проц. потерь по кредитам, предоставленным через их "окошки". Хотя ККП не специализируется на предоставлении кредитов микропредприятиям, значительная часть ее кредитного портфеля идет на ссуды до 15.000 долл. США. ККП стремиться к тому, чтобы микропредприятия получатели ссуды из ее кредитного портфеля.

ПАФП создал ККП не только для предоставления кредитов малым предприятиям, но и для того, чтобы создать условия для предоставления кредитов малым предприятиям польскими банками. Выполнение этой двойной задачи требует более консервативного подхода к кредитному портфелю в отличии от тенденции к предоставлению кредитов с более высокой степенью риска, характерной для кредитного портфеля ВФРП. Помимо программы микрокредитования, ККП предоставляет свои услуги действующим предприятиям сектора МСП, финансируя, в первую очередь, приобретение оборудования и создание основного капитала. ККП начала проведение своей программы с предоставления кредитов уже существующим предпринимателям, которые начали свою деятельность в 1990 году, чтобы заполнить рыночные ниши, образовавшиеся в результате ликвидации государственных предприятий, в частности, создание пекарен, врачебных и стоматологических кабинетов и организация других малых предприятий по производству товаров и услуг. С 1990 по 1994гг. в результате успешной реализации программы было предоставлено 3.500 ссуд на сумму более 90 млн. долл. США действующим малым предприятиям при среднем размере ссуды в 28.000 долл. США.

В. Общие характеристики четырех программ

... Способность руководителей программы четко сформулировать задачи организации и разработать план их реализации является самым важным условием эффективности программы.

Джудит Тендлер45
У этих четырех программ есть общие черты, которые способствовали их эффективной реализации. Есть ряд характеристик, присущих всем успешным программам микрокредитования, но некоторые черты являются уникальными факторами успеха этих программ в условиях стран с переходной экономикой.

Ниже более подробно рассматривается каждый из этих факторов:

• Четкое определение задачи, рынка и стратегии

Организаторы всех четырех программ определили конкретные задачи, четко сформулировали цели и установили рынок конечных потребителей помощи. Результатом явилось то, что в рамках каждой программы предпринимаются шаги, направленные на предоставление большого объема кредитов и разработаны четкие системы организации работы и доставки кредитов. Сотрудники программы знают своих клиентов и разработали продукты в сфере кредитования и связанных с ним услуг, которые удовлетворяют запросы конечных потребителей. В большинстве случаев высокий спрос на продукты и услуги вызван двумя причинами: правильное определение рынка конечных потребителей и создание пользующихся спросом услуг и кредитных продуктов. Сотрудники программ быстро находят и отбирают предпринимателей, эффективна используя четкие стандартизированные критерии, что ускоряет процесс выделения ссуд. Таким образом, принимается продуманное решение о выделении кредита под гарантии его погашения.

Так, например, в новой экономической обстановке в странах, которые развивались в условиях централизованного планирования, практически отсутствуют рычаги юридического контроля, которые обеспечивали бы получение задолженности по просроченным кредитам или право лишать возможности выкупа заложенного имущества. Каждая программа построена таким образом, что заемщики проходят через процедуру строгого отбора, в ходе которой выясняются их кредитоспособность, что снижает количество кредитов под залоговое обеспечение.

Для выполнения этих задач организаторы разработали различные методики кредитования, обеспечивающие успешную доставку кредитов. В число этих методов входят:

а)Наличие у заемщика определенной доли акций. Большинство устанавливают уровень в 20 или 30 процентов, хотя за программой сохраняется право проявлять гибкость в определении формы вложения акций. Так, например, при выделении кредитов предприятиям в рамках фермерских хозяйств ФРСХП, имущество фермы является частью акционерного фонда заемщика.

б)Наличие со поручителя или гаранта. Некоторые программы, помимо личных гарантий заемщика, требуют гарантий со поручителя, чтобы получить дополнительные обязательства по погашению кредита.

в)Сложный или многоэтапный процесс подачи заявок. Каждая программа разработала свои требования, которые должен выполнить заемщик в случае подачи заявки на получение ссуды, чтобы ускорить процесс принятия решения и отсеять нетерпеливых и менее подходящих заемщиков. Заявка на ссуду сама по себе является механизмом отбора; для проверки начинающих предпринимателей могут попросить принять участие в формальной разработке плана. Три программы (ВФРП, ФСХ и ФРСХП) требуют, чтобы заемщик предоставил подробный бизнес-план и/или прошел курс обучения, получил техническую помощь, прежде чем его заявка на кредит будет рассмотрена. В ККП сотрудники кредитного отдела считают необходимой техническую помощь и помогают кандидатам правильно выполнить жесткие требования подачи заявки на кредит. Сотрудники ККП также предоставляют рыночную информацию, помогают наладить контакты с поставщиками и просматривают финансовые документы заемщиков, которые хотят подать заявки на кредит.

г) Разработка четкого графика предоставления займа, чтобы свести к минимуму возможный риск. Жесткий график выплаты кредита разрабатывается для того, чтобы обеспечить надлежащее использование кредитных средств. Практически всегда ККП предоставляет кредиты на приобретение оборудования (редко на оборотный капитал) и выделяет средства непосредственно получателям. Заемщики ФСХ подписывают кредитное соглашение с самим банком, но в начале проекта выделяется только 80 проц. средств . Остальные 20 проц. заемщик получает по завершении проекта в запланированный срок и одобрения его Советом директоров Фонда. В ФРСХП до принятия окончательного решения кредитным комитетом программы в Варшаве заявку предварительно рассматривают и анализируют сотрудники местного кредитного отделения программы. Для отправки денежного перевода из Варшавы на счет заемщика в местном банки необходимо, чтобы он подписал кредитный контракт, кредитные обязательства и согласие на удержание имущества в случае непогашения кредита в местном отделении Фонда. ВФРП также использует влияние местных банков, которые закрывают кредитные линии, распределяют фонды и контролируют погашение кредитов.

Вес эти меры придают деловой характер соглашению с заемщиком и способствуют реализации и жизнеспособности этих кредитных программ.

2. Эффективное использование внешних источников финансирования для создания постоянно действующих учреждений.

Четыре рассмотренные программы были разработаны и созданы на западные средства и/или в результате консалтинговой помощи и участия местных менеджеров с аналогичными взглядами, которые рассматривали программы кредитования как неотъемлемую часть своей деятельности. Хотя программы отличаются друг от друга по своей структуре и характеру партнерства, использование западного опыта и местных кадров в процессе планирования каждой программы свидетельствует о стремлении их организаторов создать постоянные источники предоставления небольших кредитов новым предприятиям.

ВФРП служит примером продолжающегося сотрудничества между ЕС, венгерским правительством и администрацией местных предприятий. Программа "PHARE" играет активную роль в организации деятельности Агентств ВФРП, требуя от каждого агентства предоставления бизнес-плана, который должно одобрить руководство ВФРП и программы "PHARE". "PHARE" не только создала и укомплектовала персоналом службу управления программой или ее штаб-квартиру, но и предоставляет информацию о моделях кредитования в других странах и настоятельно рекомендует каждому Агентству приглашать западных консультантов для оказания помощи в подготовке бизнес-планов.

ККП была создана на основе соглашения между Польско-Американским фондом и корпорацией "Shorebank" при поддержке Национального банка Польши, которые были заинтересованы в создании системы выделения небольших кредитов через имеющиеся банки, чтобы со временем они были реорганизованы в соответствии с требованиями рынка. Это сотрудничество выходит за рамки планирования программы. Консультанты корпорации "Shorebank" руководят программой в течение трех лет и сыграли решающую роль в подготовке местного персонала здесь и в США, чтобы впоследствии передать бразды правления полякам. Хотя финансирование программы осуществляется в долларах США, польские банки берут на себя 50 проц. потерь по убыточным кредитам и обеспечивают работу местного персонала по приему заявок, контролю над кредитами и взысканию задолженностей. Сотрудники ККП принимают решения о выделении кредитов, контролируют состояние кредитного портфеля и урегулируют конфликтные ситуации.

ФРСХП, программы которого финансируют частные западные фонды, нашел идеального местного руководителя своей программы в лице Элжбеты Дек, менеджера Женской программы ФРСХП. Спонсоры финансировали ее ознакомительную доездку в США для укрепления финансовых связей и изучения программ микрокредитования, базирующихся в США. Женская программа экономического развития сельских районов при ФРСХП получила 250.000 долл. США от Польско-Американского фонда предпринимательства через польские банки и 100.000 долл. США от немецкого фонда "Каритас" ФРСХП по-прежнему опирается на влиятельные частные западные организации. Программа микрокредитования является отделением организации "Women's World Banking". Эта организация, штаб-квартира которой находится в Нью-Йорке, проводит учебные программы в рамках женских программ кредитования в Северной Америке и развивающихся странах.

Хотя Фонд сельского хозяйства практически не имел западных партнеров на этапе планирования и реализации программы, но финансовая помощь из западных источников повлияла на формирование структуры и финансовые цели программы. Два кредитных фонда ФСХ финансируются из льготного кредита Министерства сельского хозяйства и пищевой промышленности Польши в 14 млн. долл. США сроком на 3 года, и на средства, полученные в соответствии с Законом 480 о продаже сельскохозяйственных продуктов, предоставленных Польше в качестве помощи американским правительством. Погашение кредита ФСХ в долларах США начнется с 1999 года, что потребует введения в портфеле кредитов категории ссуд, которые не могут быть погашены и с потерями для кредитора. (Примечание: Этот вопрос рассматривается в разделе "Капиталы" Главы 4).

К числу других программ микрокредитования, которые не были столь успешными, относятся те программы, где один или несколько партнеров не следовали главной концепции или занимались разработкой деталей в ущерб ее успешной реализации с точки зрения долгосрочной перспективы. Примером тому служит программа микрокредитования Чешско-Американского фонда предпринимательства и Коммерческого банка в Праге. Большинство сотрудников Чешско-Американского фонда были недовольны результатами проведения программы в 1994 году. В соответствии с первоначальным планом, Коммерческий банк должен был предоставить 50 проц. капитала (риск, на который банк не хотел идти) и провести программу обучения банковских работников кредитным операциям. Кроме того, среди организаторов программы не было инициативных руководителей, которые могли бы стимулировать ее проведение. Хотя Чешско-Американский фонд и Коммерческий банк вложили в программу по 6 млн. долл. и отдали немало сил разработке проекта, этих внутренних ресурсов было недостаточно для ее успешной реализации. В результате этого сотрудники программы не смогли определить ее первоочередные задачи, цель и рынок конечных потребителей, что привело к выбору неэффективной стратегии.

Создание постоянно действующих организацией является характерной чертой всех четырех программ и их конечной целью, которой подчинены все остальные направления их деятельности. Четыре рассмотренные программы действуют как постоянные организации в отличие от временных проектов, которые прекратят свое существование как только закончится финансирование.

Четыре программы имеют две отличительные черты, которые позволяют создать постоянно функционирующие источники по предоставлении кредитов малым предприятиям:

а)Программы организуются при постоянно действующих организациях и организациях, которые могут стать постоянно действующими, или являются частью деятельности этих организаций.

Вышеупомянутые программы обеспечили себе долгую жизнь благодаря существующим надежным организациям, к которым они присоединились. Так, например, кредитные программы Фонда сельского хозяйства и ФРСХП базируются вместе с фондами, которые считают эти программы неотъемлемой частью своей деятельности. В свою очередь, ВФРП, полугосударственная организация, решила проводить свою программу микрокредитования, используя существующую расширяющуюся сеть Агентств, которые финансируются программой "PHARE". Как отмечалось выше, ПАФП проводил программу, которая расширила возможности получения небольших коммерческих кредитов через банки. Независимые "окошки" небольших кредитов были открыты в местных отделениях банков, а банковские работники прошли специальный курс обучения, чтобы обеспечить жизнедеятельность и функциональность программы. По программе ККП этого фонда помощь получили многие микро - и малые предприятия, что способствовало росту заинтересованности банков в обслуживании ММП. В 1994 году несколько банков "проявили самостоятельность", заявив о своей готовности предоставлять кредиты малым предприятиям независимо от программы. Большое значение имеет то, что ККП смогла продемонстрировать жизнеспособность идеи предоставления кредитов предприятиям малого бизнеса и подготовить квалифицированные местные кадры для ее успешной реализации.

б)Программы включают обязательства партнеров по обеспечению эффективного долгосрочного инвестирования, чтобы повысить уровень ответственности всех сторон.

Каждый из вышеупомянутых кредитных фондов планировался как возобновляемый фонд в надежде на постоянное возобновление фонда капиталовложений. ВФРП, КПП, Фонд сельского хозяйства и ФРСХП финансировались западными партнерами, которые взяли на себя обязательства предоставить годовые операционные фонды на начальных этапах реализации программ. Еще более важное значение имеет эффективное управление программами и ресурсами, которое позволило создать условия для увеличения количества сделок и достижения положительных результатов.

Ресурсы многих ММП в СЦВЕ и ННГ представляют собой фонды капиталовложений, созданные в рамках "одноразовых" программ по грантам или в надежде на распределение фондов без использования механизма возобновления фонда. В свою очередь, средства МБРР, МВФ и ЕС предоставлялись банкам для распределения их в форме кредитов или безвозмездных ссуд предприятиям малого бизнеса. Эти банки не были заинтересованы в больших транзакционных издержках и предоставлении небольших кредитов и предпочитали использовать полученные средства для работы с уже имеющимися более крупными клиентами. Такая практика привела к тому, что выделенные средства не только не дошли до малых предприятий, но и не обеспечили создание постоянных институциональных источников кредитования ММП.

Четыре рассмотренные здесь программы предусмотрели создание" возобновляемых кредитных фондов, которые продолжают предоставлять кредиты новым и старым заемщикам. Как правило, микропредприятиям предоставлялись небольшие кредиты в размере до 25.000 долл. США на срок до трех лет и большое количество более мелких кредитов на один год. Предоставление краткосрочных кредитов позволяет пополнять возобновляемые фонды и продолжать удовлетворять спрос клиентов на кредитование оборотных фондов и финансирование операций с существующими активами.

3. Доставка кредитов зависит от банковской инфраструктуры.
В процессе адаптации к местным условиям все четыре программы преодолели трудности, связанные с низким уровнем развития финансовых структур, находят пути использования банковских систем платежей, административных структур, а также органов законодательной и исполнительной власти даже в условиях проведения коренных реформ в банковской системе. Эти программы отказались от зависимости от банковского капитала и ресурсов финансирующих организаций, умело используя партнерские отношения и действуя в обход бюрократических банковских структур и практики безрискового кредитования; они продемонстрировали широкие возможности кредитования малых предприятий, внедряясь во враждебно настроенный банковский сектор.

ККП является самой наглядной "банковской" программой, перед которой стояла задача не только предоставить средств на развитие малых предприятий, но и расширить потенциальные возможности польских банков в кредитовании малого бизнеса. Программа охватывала 8 местных банков; Польско-Американский фонд (ПАФП) предоставил кредитный капитал, и каждый банк согласился выступить в качество гаранта 50 процентов потерь по непогашенным кредитам ККП в обмен на 25 процентов от общего дохода в виде процентов. Кроме того, банки предоставляли квалифицированный персонал для проведения кредитных операций, помещения, мебель, оборудование, телекоммуникационные и другие услуги. Хотя в программе не были оговорены конкретные сроки ее реализации, по ее завершению предусматривалась полная передача всех функций полякам, что и произошло через три года после начала ее реализации.

Задачи трех других программ по реорганизации банковского сектора не были четко сформулированы, но предусматривалось использование возможностей и опыта банковских структур для успешной реализации программы, поскольку:

а)Банки имеют возможности для проверки кредитоспособности клиентов и пользуются преимуществом при наложении ареста за долги перед другими кредиторами, а также имеют юридические полномочия лишать права выкупа имущества, заложенного под обеспечение кредита.
В Польше, Венгрии и Чешской Республике банки пользовались более широкими юридическими полномочиями, чем другие коммерческие организации, для выяснении кредитоспособности клиентов и для принятия решений о лишении права выкупа имущества, заложенного под обеспечение кредита перед другими кредиторами. По мнению Элы Дек из ФРСХП, местным банкам гораздо легче получить информацию о кредитоспособности потенциальных заемщиков. Сотрудники организаций помощи во всех трех странах принимают активное участие в создании Единого коммерческого кодекса и централизованной системы регистрации фактов наложения ареста за долги.

б)Банки отвечают за выплаты и инкассо.
Все четыре программы используют банковские структуры для выплаты и погашения кредитов. ФСХ положил свой кредитный капитал на депозит в местный банк, и заемщики заключают договоры непосредственно с банком. В ВФРП банки отвечают за контроль над выплатой и погашением кредитов. ФРСХП использует банк для перевода средств из кредитного фонда на счет заемщика в местном отделении банка после принятия решения о выделении кредита. Как считает Дек, если программа ФРСХП будет предоставлять более крупные кредиты более крупным фирмам, ему придется использовать банковские структуры для управления кредитами и мониторинга, поскольку многие считают, что банки обладают более широкими полномочиями для эффективного контроля за погашением кредитов.

в) Местные сотрудники банков могут помочь составить бизнес-план всем, кто обращается за кредитом.

ФСХ требует, чтобы его заемщики прибегали к помощи сотрудников местных отделений банков при составлении бизнес-плана, который можно было бы использовать как заявку на кредит. Кроме того, в процессе составления бизнес-плана и заявки на кредит с помощью сотрудника банка у "небанковского" клиента появляется возможность наладить контакты с банком. ВФРП также считает, что его клиентам необходимо налаживать деловые связи с местными банками. Сотрудники Агентств составляют заявку на кредит и идут с клиентом в банк, но ВФРП использует банки для выплаты и погашения кредитов.

Главным условием успешного сотрудничества с банками является то, что средства для выделения кредитов поступают от четырех программ, хотя они и используют банковские системы платежей. Как отмечалось в Главе 2, немногие банки в СЦВЕ имеют опыт кредитования малых предприятий и готовы идти на связанный с этим риск. Доставка кредита невозможна без партнерства, но контроль над принятием решений о выделении кредитов имеет важное значение для предоставления кредитов любых размеров и создания постоянных источников кредитования микропредприятий, которые относятся к группе заемщиков повышенного риска. Даже если партнерские отношения с банком оформлены официально, отсутствие специального отдельно управляемого фонда может привести к плачевным результатам. Так, например, программа обучения бизнесу в Польше, которая проводилась совместно с отделением польского банка развития и предусматривала предоставление кредитов выпускникам курсов, столкнулась с тем, что ее протеже было отказано в предоставлении кредитов. Несмотря на соглашение о сотрудничестве, банк держал под контролем принятие решений о выделении кредитов.

Все четыре программы, за исключением ФРСХП, ставят перед собой цель оказывать помощь самым бедным предпринимателям, но делают упор на предоставлении мелких кредитов до 25.000 долл. США, в которых банки не заинтересованы. Несмотря на свой успех, этим программам вряд ли удастся убедить официальный банковский сектор начать обслуживать микропредприятия. Цели и задачи независимых организаций служат гарантом поступления кредитов на рынок конечных потребителей. Так, например, хотя ККП может предоставлять кредиты до 25.000 долл. США, самостоятельные кредитные организации стараются предоставлять кредиты до 10.000 долл. США.

4. Упор на небольшие города и сельские районы.
В отличие от большинства успешных программ микрокредитования в развивающихся странах, где упор делается на обслуживании рынков в сельских районах и городах с большой плотностью населения, программы в СЦВЕ в основном проводятся в небольших городах и сельских районах. Именно в сельских районах, где из-за отсутствия мобильности рабочей силы трудно обеспечить занятость населения и предоставить доступ к ресурсам, возникает острая потребность в кредитах и имеются возможности для прогнозирования спроса.

В большинстве стран третьего мира программы микрокредитования, как правило, добиваются высоких показателей на рынках с большой плотностью населения. Так, например, в Латинской Америке международная организация ACCION начинает проведение своих программ с городских центров, чтобы создать необходимый потенциал для дальнейшего проведения программы в менее населенных сельских районах. Однако, в СЦВЕ и ННГ развитие рынка микрокредитов обусловлено развитием экономики в течение предшествующих 40 лет. Как отмечалось в Главе 2, сельские районы и небольшие города являются более подходящим рынком для развития микропредприятий по следующим причинам:

а)Исторически сложилось так, что в результате предшествующего развития экономики в сельских районах СЦВЕ сформировалась культура предпринимательства.

Так, например, в Польше никогда не проводилась национализация сельского хозяйства, и мелкие фермеры сохранили независимость и самостоятельность. По мнению наблюдателей, такие исторические предпосылки способствуют очень быстрому развитию местного предпринимательского сектора. В тоже время, Венгрия была первой страной в регионе, которая предоставила малым предпринимателям право на частную собственность. В условиях сохранения высокого уровня безработицы, особенно в сельских районах, местное население, имеющее опыт предпринимательства, заинтересовано в развитии предпринимательства и создании частных предприятий46.

б)Отсутствие мобильности населения сельских районов в СЦВЕ .

В период правления коммунистических режимов строительство поселков в сельской местности велось вокруг произвольно созданных промышленных центров, и теперь, когда многие промышленные предприятия закрываются или сворачивают свою деятельность, потерявшие работы местные жители не могут оставить свое относительно недорогое жилье. В отличие от стран третьего мира с высоким уровнем миграции населения из сельских районов в городов, жители сельских районов СЦВЕ не могут переехать в города, где из-за нехватки жилья существуют баснословные цены на квартиры. Поэтому необходимо создать все условия для экономического развития этих, в прошлом промышленных, районов в сельской местности.

в)В сельских районах и городах менее развита коррупция и организованная преступность.

По результатам интервью, рост организованной преступности вызывает оправданный страх перед созданием малых предприятий, успешная деятельность которых впоследствии может послужить поводом для шантажа. Некоторые предприятия высказывают опасения в связи с возможностью вмешательства в их деятельность преступных группировок. В Вильнюсе, столице Литвы, где в 1993 году была начата программа финансирования микропредприятий, по данным одного западного консультанта, был достигнут определенный успех в ее реализации, но ее организаторы боятся расширять свою деятельность и создавать рынок кредитов в связи с серьезной угрозой со стороны организованной преступности47.

г)В условиях слабо развитой инфраструктуры и больших транспортных расходов возникает необходимость в товарах и услугах местного производства

Использование микропредприятий для предоставления товаров и услуг на местном рынке представляется более целесообразным в условиях возникновения дефицита из-за закрытия государственных предприятий. Так, например, на начальном этапе своей деятельности ККП предоставила большое количество кредитов пекарням, которые появились в результате закрытия нерентабельных государственных пекарен. В тоже время, один из кредитов ФСХ был предоставлен небольшому кирпичному заводу в сельской местности, чтобы удовлетворить спрос на стройматериалы на местном рынке.

Только ВФРП принял решение о расширении своей деятельности в крупных городах. Он открыл свое представительство в столице Венгрии, Будапеште, после успешной деятельности 19 агентств в отдаленных городах по всей стране. Несмотря на это, в этих условиях представляется более целесообразным проводить программы микрокредитования в более безопасных и проверенных районах, где потребность в кредитах также высока.

5. Связи с заемщиком на местном уровне.
Разрабатывая успешные программы микрокредитования во всем мире, эти четыре организации доставляют кредиты на места и поддерживают тесные связи с заемщиками на местном уровне. Учитывая то, что кредитование предприятий относится к категории кредитов " с учетом характера", личные контакты на местном уровне являются более эффективными, чем отношения с безликой организаций. Местные связи позволяют распределять кредиты между конкретными людьми и учреждениями. Личные контакты или знакомства сотрудников программы и ее местного персонала способствуют привлечению потенциальных заемщиков, уменьшая риск непогашения кредита.

Такие контакты устанавливаются в процессе проведения учебных программ на местах или на основе личного знакомства заемщика с кредитором во время составления заявки на кредит. Приведем следующие примеры:

а) Программа микрокредитования ВФРП в Венгрии осуществляется через местные Агентства развития по всей стране. Сотрудники агентств помогают потенциальным заемщикам составлять бизнес-планы, заявки на кредиты и работают с местными отделениями банков в процессе выделения кредита и его погашения.

6} Стратегия ККП предусматривает сотрудничество с местными банками в небольших городах, которые открывают в своих отделениях специальные "окошки" кредитов. Сначала 8 сотрудников штаб-квартиры ККП составили и выполнили график выездов на места для собеседований с потенциальными кредиторами, рассмотрения их заявок и посещения их предприятий. Впоследствии местные сотрудники программы прошли курс подготовки на местах и стали сами принимать и рассматривать заявки.

в)ФСХ имеет два представительства вне Варшавы и направляет своих сотрудников на предприятия потенциальных заемщиков для оценки их кредитоспособности. После предварительной проверки заемщика, кредит передается в ведение местного банка для дальнейшего составления бизнес-плана. Однако сотрудники ФСХ продолжают периодически выезжать на места для контрольных проверок.

г)ФРСХП не только направляет своих сотрудников на места в сельских районах, но и развивает деловое сотрудничество с государственными учреждениями, которые помогают проводить программу и поднимают ее престиж. ФРСХП использует сеть Центров развития сельского хозяйства, укомплектованных квалифицированными кадрами, при Министерстве сельского хозяйства и пищевой промышленности Польши. Сотрудники ФРСХП на местах проводят необходимую подготовку персонала сельских районов, где Центры развития сельского хозяйства помогают реализовать учебные программы и оказывают помощь в размещении, расселении и обеспечении питанием их участников.

Присутствие персонала на местах и личные контакты с заемщиками дают ряд преимуществ:

а)И кредиторы, и заемщики могут лучше узнать друг друга.

По слонам одного опытного кредитора, существует только три условия для выделения кредита: " знай своего клиента, знай своего клиента и еще раз знай своего клиента". Клиента легче узнать, если кредитор живет и работает с ним в одном месте. В свою очередь, потенциальные заемщики будут лучше выполнять свои обязательства, если они лично знакомы с кредитором.

б)Местные кредиторы, которые знают местные условия и потребности, могут лучше определить спрос и состояние конкуренции на рынке и принять более разумное решение о выделении кредита, исходя из знания местного рынка.
Кредиторы на местах, несомненно, лучше помнят, сколько мастерских по ремонту обуви было открыто, почему в определенных местах нет смысла вести бизнес, и насколько реальны арендные условия. В ККП оценка рынка сотрудником программы "нередко состоит из изучения окрестностей или района, где предполагается создать предприятие. Это помогает кредиторам почувствовать спрос на товары и услуги и определить характер конкуренции (48)
в)Присутствие представителей организации на местах - или присутствие других организаций, представляющих общие интересы, обеспечивает непосредственный контроль над кредитами и своевременное решение проблем кредитного портфеля в случае из возникновения.

Как отмечалось выше, некоторые программы используют местные банки и отделения для закрытия кредитов и мониторинга. В ВФРП местные банки, которые ведают получением платежей в счет погашения кредитов, также ведут документацию и составляют отчеты по состоянию кредитного портфеля ВФРП.

Хотя все программы требуют от заемщиков личного участия в акционерном капитале и предоставляют кредиты под залог или гарантии, они уделяют большое внимание анализу жизнеспособности предприятия, который проводится на основе перспективной оценки денежного потока, возможностей рынка и характера и опыта заемщика. В Центральной и Восточной Европе, где нелегко получить информацию о кредитоспособности клиента и где отсутствует централизованная система страхования, тщательное изучение клиента особенно важно. Наличие местных кадров или связей с местными учреждениями и организациями стимулирует предоставление кредитов с учетом характера заемщика, несмотря на проблемы, связанные с жизнеспособностью предприятия.

6. Сильное руководство.
Как и в любом деле, сильное руководство обеспечивает перспективность, надежность и решимость максимально использовать имеющийся потенциал для создания жизнеспособной организации. Руководители четырех программ обладают этими качествами. Исходя из стоящих перед ними задач по предоставлению кредитов, развитию предприятий, созданию рабочих мест, снижению уровня безработицы или нескольких из этих задач, менеджеры умело сочетают выполнение задач развития предпринимательства с реализацией долгосрочных целей экономического развития. Они могут четко сформулировать свои задачи, проинструктировать персонал и мобилизовать необходимые ресурсы.

Успешное сочетание задач развития предпринимательства с целями экономического развития во многом зависит от интуиции менеджера и его способности правильно определить рынок конечных получателей как по количественным, так и по качественным показателям. Руководитель программы ВФРП Тибор Хари составил список критериев по отбору заемщиков, но в качестве основной характеристики программы указал помощь в выживании новых предприятий. Г-н Анджей Кулишевский, президент ФСХ, предъявляет следующие требования своим клиентам: они должны иметь опыт работы в коммерческих структурах в сельской местности, использовать труд наемных работников и иметь средства, которые можно было бы вложить в осуществление их планов. Эла Дек считает своими клиентами женщин из сельской местности, но исключает из их числа тех, кто имеет средства и доступ к ресурсам. Не проводя никакого специального тестирования, Эла исходила из житейской интуиции на основе личного общения, что характерно для многих добившихся успеха руководителей программ микрокредитования.

Наем на работу сотрудников программы предусматривает процедуру тщательного отбора, и те, кого принимают на работу, отдают все свои силы и энергию реализации программы, получая в замен лишь возможности приобрести богатый опыт и повысить свой профессиональный уровень. Кулишевский из ФСХ считает, что успех программы целиком и полностью зависит от целеустремленности ее сотрудников. Пробным камнем программы ККП стала широкая программа обучения банковских работников, и сотрудники КПП, и работники кредитных отделов банков-партнеров прошли курс обучения с отрывом от работы и приняли участие в практических занятиях, которые проводились на заседаниях комиссии по мелким кредитам. В ходе обсуждений заявок и принятия решений по ним использовался метод Сократа. Организаторы программ окружили себя талантливыми сотрудниками, которые хорошо понимали цели и задачи программы.

И, наконец, эти руководители пользовались личным авторитетом и устанавливали контакты с влиятельными должностными лицами, чтобы поднять престиж своих программ. Эла Дек создала престижный Консультативный совет, в который вошли влиятельные женщины-политики, что способствовало росту авторитета программы и поднимало престиж его участниц. Несмотря на то, что ФСХ испытал на себе как положительные, так и отрицательные последствия исторически сложившихся тесных связей с католической церковью, заслуга его руководителей заключается в том, что им удалось использовать самую влиятельную организацию в стране в качестве главного источника поддержки. Помощь и поддержка "PHARE" и ПАФР ВФРП И ККП соответственно позволили местным руководителям показать свои достижения на высоком уровне.

Несомненно, эти руководители принимали правильные решения на этапе разработки проектов, но их сила заключается в способности быстро реагировать на изменения и приспосабливаться к ним в случае необходимости. Они проверяли эффективность своих методов на практике и вносили соответствующие коррективы в свои программы.

Четыре программы, рассмотренные в данном разделе, - Фонд развития сельского хозяйства Польши, Фонд сельского хозяйства, Венгерский фонд развития предприятий и Корпорация кредитования предприятий - проявили себя как эффективно действовавшие организации, которые могут служить образцом для подражания для других программ микрокредитования в странах с переходной экономикой- Их задача заключалась в том, чтобы устранить дефицит кредитов малых предприятии; они действовали как гибкие посредники на местах. Они включили в свои программы задачи по созданию постоянных источников кредитов для предпринимателей и проводили стратегию самофинансирования.

Тем не менее, этим программам еще предстоит решить важные задачи, чтобы обеспечить из успешное развитие в будущем.

Г. Задачи стран с переходной экономикой.

При определение долгосрочных задач, которые должны ставить перед собой организации микрокредитования, в том числе в странах с переходной экономикой, следует исходить из двух основных принципов:

· Во-первых, программы должны предоставлять услуги в такой форме, которая соответствовала бы реалиям экономических, социальных и институциональных условий, в которых живут и работают их потенциальные клиенты.

· Во-вторых, программы, которые предоставляют кредиты и связанные с ними услуги в секторе микропредприятий, должны быть рентабельными и жизнеспособными.

Другими словами, следует исходить из того, что эти программы заинтересованы в создании постоянно действующих учреждений, а не в проведении демонстрационных проектов. Необходимо, чтобы между потребителями или клиентами и программой микрокредитования установились взаимовыгодные тесные взаимоотношения, чтобы потребности клиента в кредитах, также как и его потребности в медицинском обслуживании, образовании и финансовых услугах, были полностью удовлетворены, что свидетельствовало бы о жизнеспособности созданного института.

Как отмечалось в Главе 1, первоочередные задачи программы микрокредитования заключаются в обеспечении гармоничного сочетания финансовой самостоятельности с возможностями дальнейшего развития. Микропредприятия редко достигают уровня, который необходим для финансовой самостоятельности, и, как правило, обращаются за помощью на продолжение своей деятельности- Однако различные проекты, средства и методы реализации программ, о которых рассказывается в следующих главах, могут помочь руководителям правильно решить эти сложные, порой противоречивые, проблемы в их повседневной деятельности.

К этим задачам относятся:
· Сохранение целеустремленности и непоколебимости перед лицом трудностей;

· Гармоничное сочетание выполнения задач развития с обеспечением финансовой самостоятельности;

· Определение конкретных конечных целей и использование соответствующих методов в практической деятельности;

· Определение роли технической помощи и размеров затрат на нее;

· Разработка эффективных методов реализации программы.

Эти задачи рассматриваются в следующем разделе. Главы 4 и 5 посвящены некоторым практическим методам и механизмам по их реализации.

1. Сохранение целеустремленности и приверженности конечным целям, несмотря на возможные трудности и препятствия.
Четыре рассмотренные выше программы были первыми проектами, которые добились успеха, несмотря на трудности, с которыми они сталкивались в условиях переходного периода в СЦВЕ. Каждая программа создала новые частные организации по предоставлению микрокредитов, несмотря на серьезные экономические и макроэкономические препятствия, о которых рассказывается в Главе 2.

Как и во всяком деле, успех программы зависит от четкого определения целей и задач ее организаторами. К счастью, в ходе предварительного планирования руководители на местах уделили должное внимание изучению рынка конечных потребителей, отбору соответствующих услуг и кредитных продуктов и разработке методов доставки этих продуктов и услуг. Каждая организация четко определила роль микрокредитования в своей деятельности. Три фонда - ФРСХП, ФСХ и ВФРП - организовали самостоятельные программы микрокредитования под отдельными названиями, чтобы избежать путаницы при выполнении различных задач в ходе реализации программы. ФРСХП создал дочернюю организацию -Корпорацию кредитования предприятий.

Как правило, решения об открытии или расширении программ микрокредитования шли вразрез с принципом рациональности. Каждый добившийся успеха руководитель может вспомнить, как его убеждали в том, что "ничего не получится". Программы микрокредитования в странах с переходной экономикой будут сталкиваться с определенными препятствиями, описанными в Главе 2, которые мешают реализации программ:

а)Отсутствие статуса "некоммерческих" организаций, который бы способствовал экономической, благотворительной - и, как правило, некоммерческой - деятельности этих организаций.

Из-за отсутствия юридического статуса, эти программы вынуждены решать проблемы, связанные с изменением законодательных рамок в своей деятельности по предоставлению кредитов и услуг. У организаций нет уверенности в своих юридических правах на сбор фондов, предоставление кредитов и взимание процентов и сборов за предоставление услуг. Программы, рассмотренные в настоящем докладе, выполнили поставленные задачи, несмотря на эти законодательные и регуляционные препятствия.

б)Доминирующее положение банков в системе платежей.
Права программ на удержание имущества за долги и лишение права выкупа заложенного имущества зависят от банков, которые, в свою очередь, пытаются реорганизовать свою деятельность в новых условиях рыночной экономики и создать надежные системы учета. Хотя ФРСХП и другие программы учитывают преимущества использования банковских структур с юридической и финансовой точек зрения по мере расширения программ, это может привести к потери самостоятельности в результате разделения функций принятия решения о выделении кредиты и функций контроля за реализацией решения. Так, например, ВФРП предоставил банкам функции по закрытию и контролю за погашением кредитов, что привело к тому, что банки завладели всей информацией о погашении кредитов, нарушениях и состоянии кредитного портфеля.

в)Проблемы, связанные с постоянной макроэкономической нестабильностью и инфляцией.
Несколько программ микрокредитования, рассмотренные в рамках данного исследования, столкнулись с проблемами, связанными со ставками процента по кредитам, методами управления этими ставками и стоимостью капитала. Разница между стоимостью капитала и ставками по кредитам является главным источником доходов программы. Чтобы добиться финансовой самостоятельности и обеспечить свою жизнеспособность, программы микрокредитования должны составлять прогнозы по непогашенным кредитам, будущим доходам и финансовым потребностям, что является нелегкой задачей даже в условиях стабильной экономики. Кроме того, программы должны учитывать риск, связанный с изменением валютного курса, если они получают средства из иностранных источников. И ККП, и ФСХ капитализировали свои средства в долларах США.

г)Частные организации могут столкнуться с трудностями в получении средств, поступающих в СЦВБ, поскольку большая часть этих средств идет на правительственные программы.

Наличие средств является основным условием реализации проектов, и в настоящее время такая возможность существует благодаря притоку иностранной экономической помощи. Однако новые и частные организации могут столкнуться с тем, что они останутся незамеченными для иностранных доноров или могут не отвечать требованиям, необходимым для получения помощи ЕС или из других иностранных источников. Руководители программ, участвовавшие, в опросах, считают, что следует, не теряя времени, использовать имеющиеся иностранные источники экономической помощи и финансирования, которые могут иссякнуть.

ФРСХП проводил агрессивную стратегию привлечения частных иностранных доноров. С помощью прямого контракта с иностранными фондами и организациями, исполнительный директор фонда установил контакты с международной сетью организаций технической и финансовой помощи. Другой способ получения доступа к правительственным фондам заключается в том, чтобы скорректировать программу с учетом задач экономического развития, поставленных правительственными организациями. Так, например, ФСХ Польши получает из Министерства труда Польши средства на предоставление микрокредитов безработным, которые закончили курс обучения основам бизнеса по их программе. Его партнерами на местах стала администрация городов или гминов. Через год после начала сотрудничества курс обучения по программе Фонда закончили 700 человек и 54 из них получили кредиты. ФСХ расширяет свои прочные связи с правительством и рассматривает возможности увеличения количества микрокредитов за счет финансовой помощи правительства.

д)Ограниченный доступ к новым методам и моделям

Несмотря на информационный голод, доступ к информации ограничен. В определенном смысле, интерес к новым методам сопряжен с недостаточной уверенностью специалистов СЦВЕ в собственном здравом смысле. Эла Дек из ФРСХП проявила инициативу и воспользовалась возможностями, чтобы установить международные связи, благодаря которым она имеет доступ к информации о новых моделях развития и к расширению сотрудничества в этой области. ФРСХП сотрудничает с такими международными организациями, как "Women's World Banking", используя эту возможность для поиска новых способов расширения своей деятельности. Фонд "ББ" в Будапеште рассматривал вариант своего вступления в SEED для проведения программы микрокредитования на основе использования зарекомендовавших себя моделей и опыта других организаций. Существует эффективная международная сеть частных лиц и организаций, специализирующихся на микрокредитах; они способны творчески подойти к интересам руководителей программ микрокредитования в СЦВЕ и ННГ.

Несмотря на широкое признание того, что сектор ММП нуждается в помощи, в настоящее время в странах с переходной экономикой проводится лишь несколько программ микрокредитования. Программы микрокредитования в СЦВЕ и ННГ выполняют трудную задачу по созданию организаций, действуя наперекор "здравому смыслу" и несмотря на явные препятствия. Выступая как первооткрыватели, они могут использовать опыт других программ кредитования, накапливать профессиональный опыт, разрабатывать новые методики и создавать новые учреждения, которые внесут свой вклад в разработку новых моделей, применимых к уникальным условиям стран с переходной экономикой.

2. Сочетание задач развития с обеспечением финансовой самостоятельности
Самая главная задача программ микрокредитования заключается в разработке долгосрочной стратегии финансовой самостоятельности. Критериями успеха программы стала ее способность умело сочетать выполнение задач экономического развития с обеспечением финансовой самостоятельности в долгосрочной перспективе.

а) Жизнеспособность:

	Определения:
Жизнеспособность/устойчивость - это возможности программы осуществлять свою деятельность и продолжать предоставлять услуги своим потребителям или клиентам. Программа является жизнеспособной, когда имеющихся средств, поступающих из внешних грантов и кредитов и внутренних источников доходов, достаточно для покрытия всех расходов программы в течение долгого периода времени.

Финансовая самостоятельность/ независимость достигается в том. случае, если программа может покрыть все свои эксплуатационные затраты (включая потери из-за непогашенных кредитов и стоимость капитала) за счет внутренних источников доходов.


Как отмечалось в Главе 1, лишь немногим крупным учреждениям микрокредитования удалось добиться финансовой самостоятельности, но многие из них могли использовать ранее полученные значительные субсидии или получить капитал при минимальных затратах. Все большое число учреждений микрокредитования идут по пути сокращения зависимости от благотворительных организаций, чтобы обеспечить выполнение задач экономического развития в сочетании с финансовой самостоятельностью.

В Главе 4 рассматриваются факторы, влияющие на жизнеспособность программ, в том числе:

· ставка процента и стоимость капитала;

· наличие источнике!) финансирования;

· виды предоставляемых услуг - программы обучения и технической помощи и другие некоммерческие услуги требуют больших затрат;

· административная структура, особенно кадровая система;

· методы предоставления услуг и развития сотрудничества;

· спрос на услуги и его масштабы;

· деятельность по погашению кредитных фондов.

б) Конечные задачи развития.
Благотворительные аспекты микрокредитования касаются предоставления доступа к кредитам, а затем к использованию имеющихся возможностей. Программы отличаются друг от друга по степени поддержки, оказываемой предпринимателям, чтобы помочь им воспользоваться преимуществами кредитования - одни ориентируются на более "кредитоспособных" клиентов, другие сосредоточивают свои усилия на развитии людских и социальных ресурсов, чтобы дать возможность новым предприятиям действовать самостоятельно. Однако все они четко сформулировали свои конечные цели и определили методы оценки конечных результатов. Независимо от того, как определяются группы конечных потребителей - в широком (малые предприятия в сельской местности, которые создают рабочие места) или в узком (надомные предприятия Лодзи для безработных женщин) контексте - это помогает выявить тех, кто имеет доступ к услугам по программе (клиенты), и тех, кто получает выгоды от использования услуг (бенефициары). Так, например, в ФРСХП женщины в сельских районах являются клиентами программы, участвуя в ее учебных проектах, а к бенефициарам относятся семьи и дети женщин, которые добились успеха в своей деятельности и получают прибыли. Выделение конкретной группы конечных получателей позволяет четко определить конечные результаты и последствия реализации программы.

Графическое изображение множественности задач четырех программ, рассмотренных в данной главе, представлено ниже. Программы, которые расположены левее, в большей степени ориентируют свою деятельность на выполнение задач развития экономики и предпринимательства. Доля учебных программ, технической и другой помощи, предоставляемой микропредприятиям, сокращается по мере движения вправо по оси и увеличения средних размеров кредитов и помощи в управлении.

Для умелого сочетания задач развития с обеспечением жизнеспособности организации необходимо, чтобы, независимо от положения на оси, у программ был деловой подход к решению этих двойственных задач. Если программа не участвует в коммерческой деятельности, она не сможет решить ни одну из социальных задач. В условиях стран с переходной экономикой перед программами открываются возможности не только для успешного развития малых предприятий, но и для достижения финансовой самостоятельности. Спрос на кредиты существует, но задача заключается в том, чтобы эффективно организовать программу и эффективно доставить кредиты и услуги.

Множественность задач развития Задачи и финансовые средства четырех программ

[image: image1.wmf] 


3. Четкое определение задач и конечных результатов, определение методов реализации программы

Программы, проводимые в странах с переходной экономикой, реализуют конкретные задачи развития экономики и предпринимательства, однако социальные задачи и задачи по оказанию помощи самым необеспеченным группам предпринимателей просматриваются недостаточно четко. Во-первых,

организаторам программ необходимо определить и финансовые, и социальные цели и задачи. Во-вторых, они должны определить методы работы, которые позволили бы добиться результатов в выполнении более сложных социальных задач. Программы микрокредитования, перед которыми стоят двойственные задачи в сфере экономической деятельности и финансовой самостоятельности (1)

должны четко определить конечные цели и (2) контролировать их выполнение независимо от внешних факторов.

В странах с переходной экономикой существует высокий уровень спроса на кредиты в секторе ММП. Программы микрокредитования, которые стремятся добиться финансовой самостоятельности, могут без труда удовлетворить высокий спрос на кредиты, что позволит им получить значительные прибыли. Опыт работы показывает, что программы, которые стремились обеспечить свою жизнеспособность, добились более высоких показателей по всем направлениям своей деятельности.

Однако в СЦВЕ задача программ микрокредитования, которые стремятся к финансовой самостоятельности - что является одним из показателей жизнеспособности - заключается в том, чтобы обеспечить выполнение целей программы в сочетании с получением необходимых прибылей. Чтобы добиться этого, необходимо решить следующие задачи:

а)Феномен "ползущих вверх" средних размеров ссуд. В сфере предоставления кредитов складывается тенденция кредитования более крупных, более подготовленных и рентабельных предприятий с меньшей степенью риска. По мере реализации программы и увеличения прибыли, поступающей от более крупных и рентабельных предприятий, автоматически складывается тенденция к предоставлению более крупных кредитов более крупным предприятиям, что приводит к увеличению среднего размера кредитов в портфеле организации. Таким образом, в секторе ММП будут не охвачены самые малые предприятия, которые нуждаются в мелких кредитах. Если перед программой стоит задача удовлетворить потребности самых необеспеченных предпринимателей, которым необходимы мелкие кредиты, то тенденция к увеличению средних размеров ссуд будет идти вразрез с поставленными задачами и вызывать неодобрение тех доноров, которые ориентируются на результаты развития.

б)Необходимость расширения деятельности по мере увеличения числа клиентов. Большинство программ сталкиваются с тем, что микропредприятия, которые обретают более стабильное положение, возвращаются к ним за более крупными займами. Но такая потребность в кредитах будут не столь высокой, как хотелось бы банкам и организациям кредитования МСП.

в)Необходимость поддерживать приток новых клиентов. Во избежание непреднамеренного возникновения повышательной тенденции программам необходимо формировать постоянную клиентуру среди малых предприятий. Так, например, сотрудникам ККП удалось убедить предпринимателей, которые заинтересованы в кредитах до 10.000 долл. США, в том, что они будут продолжать обслуживать этот сектор рынка, несмотря на задачи по обеспечению финансовой самостоятельности. Один из методов заключается в том, чтобы установить максимальные размеры кредитов, особенно на начальных этапах.

Программы должны определить конкретный перечень предоставляемых услуг и методы их доставки. Определение конкретных задач и методов их реализации помогает наметить цели программы и избежать неожиданных изменений, связанных с проблемами финансирования, рынка или наличия собственных средств. Четкая система отчетности обеспечивает надлежащий контроль и учет в реализации финансовых и кредитных задач. Контроль за результатами развития более затруднен, но крайне важен для достижения целей и удовлетворения требований финансирующих организаций. Результаты оцениваются по тому, насколько удовлетворены потребности клиентов и нужды местной экономики с точки зрения создания рабочих мест, приобретения профессиональных навыков, увеличения объема продаж, изменений в доходах и активах, и даже во взглядах и поведении. Для оценки результатов деятельности используются такие количественные показатели, как объем кредитов и размеры выделенных средств, но необходимо разработать методы оценки таких результатов развития, которые в меньшей степени определяются количественными показателями. Тщательное планирование и строгий и регулярной контроль над услугами, доставкой, деятельностью и затратами позволят менеджерам оценить эффективность и рентабельность программ и дать компетентную оценку программе с точки зрения выполнения ее целей и задач.

4. Определение роли и стоимости технической помощи
В экономических системах, которые прежде основывались на централизованном планировании, наиболее общая "социальная задача" состоит в том, чтобы люди, не знакомые с рыночной экономикой, активно вышли бы на рынок в качестве производителей товаров или услуг. В связи с этим программы и фонды развития бизнеса сегодня ставят акцент на организации обучения и оказании технической помощи всем категориям новых предпринимателей, независимо от их доходов, пола, образовательного уровня, местожительства (город или село) и опыта. Обслуживая как безработных трудяг, так и докторов наук, которые хотят извлечь коммерческую пользу из только что разработанных технологий, программы обучения и технической помощи находят и солидные источники финансирования, и активный спрос49. Многие руководители этих программ технической помощи жалуются на дефицит кредитов для развития микро- и малых предприятий.

Как отмечалось в Главе 2, нет недостатка в программах обучения и технической помощи всем категориям предпринимателей, начиная от начинающих микропредприятий и кончая крупными приватизированными отраслями. Большая часть помощи на развитие и обслуживание МСП сосредоточена на оказании помощи предпринимателям в составлении и разработка бизнес-планов. Хотя некоторые организации помощи стараются сконцентрировать свои усилия на разработке таких бизнес-планов, которые предприниматели могли бы использовать как средства управления, большинство планов на деле использовались в качестве заявок на получение финансирования из банков или программ кредитования МСП.

Задача программ микрокредитования в странах с переходной экономикой заключается в том, чтобы умело сочетать доступ к кредитам с доступом к информации о рынке и навыками управления, чтобы повысить шансы предпринимателей на успех. Хотя программы микрокредитования в развивающихся странах предусматривают минимальную техническую помощь, большинство программ в Северной Америке считают предоставление экономической помощи самым важным компонентом микрокредитования, что обусловлено более сложной экономической обстановкой и более высоким уровнем конкуренции. Рынки стран с переходной экономикой более схожи с рынками Северной Америки; многие люди не имеют предпринимательских и менеджерских навыков для создания конкурентоспособных предприятий в условиях рыночной экономики.

Тем не менее, техническая помощь оказывает влияние на программы микрокредитования в следующих двух направлениях:

а)Интенсивность технической помощи и обучения нередко обратно пропорциональна уровню практических знаний предпринимателей (размерам кредитов);

б)Техническая помощь требует больших затрат с точки зрения персонала и финансов, что сказывается на перспективах финансовой самостоятельности программы.

В результате этого программы используют самые различные подходы к технической помощи и обучению, в зависимости от рынка конечных получателей, их задач финансовой деятельности и имеющихся ресурсов. Так, например:

а)Широкая программа обучения до предоставления кредита: Например, Женская программа ФРСХП проводит программу обязательного интенсивного обучения всех потенциальных заемщиков до этапа рассмотрения их заявок. Рынок конечных получателей их помощи в сельской местности включает бедняков, которые хотят открыть свое дело, в основном, это начинающие сельскохозяйственные предприятия. Такие клиенты могут не иметь опыта предпринимательства и управления и уверенности в своей способности создать предприятие. Программа обучения повышает их уверенность в собственных знаниях и способностях, знакомит с основными концепциями финансовой деятельности и маркетинга и стимулирует многих из них приступить к осуществлению проекта создания коммерческого предприятия. Обучение, в ходе которого составляется бизнес-план, непосредственно связано с кредитным фондом.

б)Личные докредитные консультации в подготовительный период: Многие программы помогают предпринимателям составлять или разрабатывать бизнес- планы, чтобы из заявки на кредиты были удовлетворены, но на этом их отношения с заемщиком заканчиваются. Так, например, в ВФРП Агентства местного развития предприятий предоставляют консалтинговую помощь предпринимателям, заинтересованным в открытии малых предприятий или в подаче заявок на кредиты. Благодаря местным связям с заемщиками техническая помощь оказывается потенциальным заемщикам, подающим заявки в местные отделения банков. Однако сотрудники Агентств не контролируют кредиты после их выделения.

в)Помощь в составлении заявок на кредиты и дальнейший контроль за их реализацией: С другой стороны, сотрудники могут оказать непосредственную техническую помощь, которая будет являться частью процесса подготовки заявки и дальнейшего контроля за ее реализацией. Такая техническая помощь предоставляется не независимым персоналом, а сотрудниками кредитной организации. В программе ККП при ПАФП предоставление технической помощи увязано с процессом подачи заявки на кредит и последующим мониторингом. Официальная техническая помощь и обучения не выходят за рамки составления квалифицированной заявки на кредит. Прямая и незамедлительная техническая помощь дает возможность кредитору лучше оценить потенциал заемщика. Однако сотрудники ККП признают, что они не могут уделять слишком много времени на помощь в составлении заявок, не нанося ущерба бюджету программы. Таким образом, сотрудники вынуждены отсылать менее подготовленных предпринимателей к другим организациями технической помощи.

Программы микрокредитования, которые нацелены на удовлетворение потребностей самых мелких предприятий и самых нуждающихся предпринимателей должны видеть взаимосвязь между обучением и кредитованием. Выделение микрокредитов нередко в меньшей степени зависит от бизнес-плана, чем от характера и опыта заемщика. В процессе обучения или технической помощи при составлении заявок могут завязаться более тесные отношения с заемщиком, и кредитор может лучше узнать потребности и возможности заемщика. В тоже время, распределение портфеля микрокредитов нередко зависит от качества и уровня обучения и технической помощи, которые получает заемщик.

Таким образом, в данном контексте программы микрокредитования должны обеспечить такой уровень "докредитной" помощи, который соответствовал бы потребностям их клиентов. Предоставление непосредственной технической помощи обеспечивает более широкие возможности для контроля и более качественный уровень подготовки; партнерские отношения позволяют сократить затраты и повысить жизнеспособность кредитора в долгосрочной перспективе. Главная задача заключается в том, чтобы разработать надежную систему - если техническая помощь на местах не имеет конкретной направленности (составление бизнес-планов, заявок на кредиты), она не принесет пользы клиентам программы и не будет способствовать достижению конечных целей программы. Кроме того, программы, которые передают контрольные функции банкам, теряют связь с заемщиком на местах и возможность оказывать влияние на поведение заемщика, если только их партнерские отношения и обязанности не оформлены иным образом. Как только предприниматель попадает в сферу компетенции финансового учреждения, прекращается доступ к информации о получении ими финансирования, об осуществлении ими бизнес-плана или о дальнейшей деятельности предприятия.

Эффективные методы технической помощи описаны в Главе 5. Большинство программ микрокредитования, которые предоставляют экономическую помощь и контролируют доступ к кредитам, смогли повлиять на поведение предпринимателей и увеличить их шансы на успех.

5. Разработка эффективной программы действий

Продуманное стратегическое планирование и квалифицированная разработка программы лишь только часть дела; для принятия правильных решений в процессе реализации программ их руководителям также необходимы надежные системы отчетности и мониторинга. Проект программы не должен оставаться неизменным: в него необходимо вносить изменения и коррективы сообразно меняющимся рыночным условиям и усилиям, направленным на поиск новых путей, обеспечивающих рентабельность предоставляемых услуг. Большинство программ в СЦВЕ сосредоточены на создании и удовлетворении спроса на микрокредиты. Однако и кредиторов, и партнеров будут интересовать не только спрос, но и результаты развития и состояние кредитного портфеля.

Программа ККП добилась успеха в кредитовании малых предприятий, поскольку уделяла пристальное внимание мониторингу и регулярной отчетности о состоянии кредитного портфеля. Были разработаны критерии оценки результатов программы по количеству выделенных кредитов и размерам портфеля, с учетом просроченных платежей, нарушений, выплат в счет погашения и поступлений. ККП также пользовалась преимуществом в управлении и распределении портфеля кредитов. В случае с ВФРП фонд микрокредитования не смог дать конкретных ответов на запрос о состоянии кредитного портфеля и результатах кредитования, поскольку функции по управлению и контролю были переданы банку, который не предоставлял такой информации. Между банком и ВФРП не было заключено конкретного соглашения о том, какая информация должна поступать в виде отчетов и какой должна быть их периодичность.

Несмотря на дополнительные затраты, создание информационных систем управления, включающих данные о состоянии портфеля кредитов и о клиентах, необходимо для успешной деятельности программ микрокредитования. Отчетность по состоянию кредитного портфеля имеет особо важное значение, поскольку, как отмечалось выше, это позволяет менеджерам правильно оценивать результаты деятельности программ с точки зрения обслуживания, эффективности и рентабельности. Кроме того, создание собственных систем контроля обеспечивает возможность активно участвовать в разработке критериев оценки деятельности и не дожидаться указаний посторонней организации, не обладающей необходимым практическим опытом.

Хотя некоторые программы предпочитают не задавать слишком много вопросов своим клиентам в период подготовки заявлений на кредиты, поскольку это требует много времени, затрат и может оттолкнуть клиентов, программам необходимо разработать четкую систему сбора информации о клиентах с соответствующим разъяснением необходимости получения таких данных. Одни программы могут оценивать результаты своей деятельности на основе данных о состоянии предприятий, получающих финансовую помощь, другие - по данным об изменении дохода хозяйств. Начальный этап подачи заявок лучше всего подходит для сбора информации, поскольку заемщики готовы сделать все, что угодно, чтобы получить кредит.

Разработка подробных анкет и заявок, которые содержат данные о заемщиках и бенефициарах, является самым простым способом сбора такой информации. Эту информацию следует хранить таким образом, чтобы она была удобна для ведения отчетности. Следующим этапом является создание простых баз данных закодированной информации. И, наконец, учитывая то, что результаты, как правило, оцениваются исходя из изменений во времени, программам необходимо найти методы регулярного обновления данных. Логично обновлять информацию на этапах погашения кредиты заемщиком или поступлений для последующего кредита.

Мы не склоны недооценивать трудности и затраты, которые необходимы для создания надежной и эффективной информационной системы и обеспечения эффективной реализации программы. С этими проблемами сталкиваются все программы микрокредитования во всем мире. Однако наличие необходимой информации крайне важно для эффективной реализации программы микрокредитования как этапа экономического развития, и для контроля и оценки проводимой стратегии. Такую информацию следует использовать в ежегодном и периодическом стратегическом планировании в целях повышения эффективности и рентабельности программы.

ГЛАВА 4. ОСНОВНЫЕ ЭЛЕМЕНТЫ ПРОГРАММНОЙ СТРУКТУРЫ

В настоящей главе обсуждаются рамки для разработки новых программ микрокредитования с акцентом на решении программных и операционных проблем экономических систем переходного периода. Одним из ключевых факторов успеха программ микрокредитования является тщательность проведения планирования менеджерами, а также способность к постоянному совершенствованию и укреплению программных элементов и системы управления ими. Основываясь на опыте осуществления великолепно разработанных модельных программ в Соединенных Штатах, а также текущих программ в Польше, Чехии и Венгрии, самые эффективные программы кредитования включают в себя лучшие элементы нескольких моделей, что позволяет, во-первых, обеспечить необходимую базу конченых получателей; во-вторых, учесть местные экологические нужды, ресурсы, а также политические и социальные особенности; в-третьих, вести постоянный поиск эффективных методов работы.

В данной главе обсуждаются основные элементы работы по составлению программ и стратегическому планированию; изложены многие аспекты опыта осуществления ряда ценных программ.

А.Принципы и структурные элементы

Как отмечалось в главе 1, рамки для разработки и совершенствования новых программ микрокредитования основываются на четырех основных элементах программной структуры:

•Контекст
Разработка программ, производство продукции и оказание услуг должны осуществляться с учетом особенностей экономической, организационной и деловой структуры местных территориальных единиц и регионов.

•Цели и задачи развития
Ассортимент товаров и услуг, производимых в рамках той или иной программы, определяется целями развития, финансовыми задачами, запросами конечных получателей и имеющимися в распоряжении той или иной организации ресурсами. Наиболее эффективные программы стремятся сбалансировать цели развития и финансовые задачи, поскольку, во-первых, решение финансовых задач предполагает поддержание внутренней дисциплины для повышения рентабельности и рационального использования ресурсов; во-вторых, структуры, стремящиеся к финансовой самостоятельности, с большей вероятностью достигнут организационной стабильности.

•Конечные получатели
При разработке программы следует ясно представлять себе будущих ее объектов — клиентов или бенефициаров, их потребности в сфере бизнеса и развития, а также открывающиеся им возможности и ограничения, диктуемые деловым окружением. Движущей силой программы микрокредитования является ее способность удовлетворять нужды клиентов; рыночный же спрос является лучшим критерием того, насколько нужны производимые товары и услуги.

•Ресурсы

Деловое и операционное планирование организации должно базироваться на имеющихся в наличии финансовых и людских ресурсах, их пригодности для выполнения поставленных задач и предъявляемых к ним производственными требованиями. Члены администрации и "ядро" персонала должны уметь в нужный момент найти необходимые ресурсы; степень организационной адекватности зависит от способности эффективно распорядиться этими ресурсами.

Все эти факторы вместе взятые и определяют содержание программной стратегии и делового планирования.

[image: image2.wmf] 


Как отмечалось в главе 3, деловой и операционный контекст, в котором осуществляется программа микрокредитования, влияет как на ассортимент производимых товаров и услуг, так и на структуру системы их доставки потребителю. Руководителю программы необходимо четко представлять себе следующее:

· Деловая обстановка и условия предоставления кредита

Какие виды бизнес - структур существуют сегодня и какие юридические и регуляционные препятствия им приходится преодолевать? Какие юридические формы они принимают и почему? Насколько сегодня доступны кредиты и каковы кредитные ресурсы банков и небанковских организации? Если в имеющихся ресурсах наблюдаются пробелы, они могут быть потенциальными рыночными нишами для программы микрокредитования. Если ресурсы существенно ограничены, то в рамках программы микрокредитования, возможно, потребуется предоставить более обширный объем кредитов для того, чтобы клиенты имели необходимую поддержку до тех пор, пока не получат доступ к иным видам кредитов. Существующие ресурсы также определяют то, следует ли программе завязать партнерство с уже существующими организациями или системами доставки (например, использовать банки для управления кредитами, использовать частичные гарантии банковских кредитов и т.п.), либо необходимо создать новую систему доставки.

Знание стоимости и условий предоставления альтернативных вариантов финансирования важно для осознания того, какие бизнес - задачи остаются нерешенными. Например, банки могут предоставлять лишь 12-18-месячные кредиты, которые не подходят для финансирования основных фондов и оборудования, а также долгосрочного рабочего капитала. В переходных экономических системах критически важной переменной является и ожидаемый уровень инфляции, который определяет сроки погашения возможных банковских кредитов, размер процентной ставки и степень заинтересованности банка в предоставлении кредита вместо вложения денег в государственные облигации. Что касается заемщика, то инфляционные ожидания также влияют на финансовый риск предприятия из-за более высоких затрат на заем средств и минимального размера прибыли на инвестиции, которую необходимо заработать с помощью кредитного дохода.

· Препятствия и возможности, связанные с обстановкой в городских и сельских регионах

Рыночная конъюнктура в городских и сельских регионах влияет как на возможности, открывающиеся заемщикам, так и на препятствия, которые им приходится преодолевать; она определяет и объем ресурсов для осуществления самой программы. Например, в городских регионах обычно имеются более значительные ресурсы в сфере технической помощи и более крупные источники кредитов и капитала, доступных предпринимателям. Руководители программы могут более успешно оказывать помощь по составлению бизнес-плана или предоставлять консалтинговые услуги в партнерстве с другими организациями, нежели самостоятельно напрямую. Хотя вдали от больших городов необходимость в альтернативных источниках дохода и новых бизнес - структурах ощущается более остро, работа на рынках городов или центральных регионов имеет ряд преимуществ. Они более рентабельны с точки зрения осуществления программ, поскольку каждый сотрудник имеет возможность уделять больше времени работе с клиентами, а не разъездам.

Что касается микропредприятий, то рынки городов открывают им беспрепятственный доступ к клиентам и перспективы для расширения производства. Но хотя городские микропредприятия проще находят покупателей и обладают более солидным потенциалом роста, они действуют в условиях более жесткой конкуренции, а рабочая сила, производственные площади и сырьевые ресурсы обходятся им дороже.

Микропредприятия в сельских регионах и небольших городах вынуждены решать следующие проблемы: 1) транспортировка сырья от поставщиков и готовой продукции покупателям требует времени и расходов; 2) слабые системы коммуникаций (напр., телефонные или факсовые линии) увеличивают затраты на ведение бизнеса на больших территориях, поскольку менеджеры и рядовые сотрудники тратят массу времени на установление связи между объектами; 3) меньшие размеры местных рынков могут ограничивать масштабы бизнеса или ставить его в условия практического отсутствия конкуренции (хотя ситуация быстро меняется, если налажены транспортная и коммуникационная системы).

· Наличие и качество ресурсов для оказания технической помощи
Хотя широкомасштабные программы в развивающихся странах предлагают минимальный объем технической помощи, по мнению североамериканских практиков, техническая помощь является неотъемлемой частью микрокредитования. Уровень необходимой технической помощи зависит от профессионального уровня и опыта целевой группы клиентов, но в рамках почти всех программ предлагается определенный объем деловой помощи, что позволяет клиентам расширить свои бизнес - горизонты. Техническая помощь, тесно связанная с утверждением решений о предоставлении кредитов и с решением конкретных проблем с их выплатой, обычно предоставляется организацией   микрокредитором. Однако помощь более общего характера — составление бизнес-планов, маркетинг, разработка новых видов продукции и финансирование — может предоставляться как внешними источниками, так и в рамках самой программы. Руководители программ должны точно знать, какие ресурсы есть в наличии, и потребуется ли предпринимателям помощь в принятии решений о том, какие виды услуг можно предложить через партнерскую организацию. Одни поставщики услуг могут пользоваться большим, а другие — меньшим уважением у кредиторов и владельцев малых предприятий. Например, центры малого бизнеса (FISE) в Польше и центры предпринимательства в Чехии имеют у кредиторов достаточно хорошую репутацию.

· Правительственные, политические и юридические препятствия и возможности
Руководители программ должны четко представлять себе деловые проблемы, стоящие перед их клиентами, чтобы быть в состоянии оказать им профессиональную консультационную помощь. Если персонал будет неспособен предложить клиентам качественные услуги, то клиенты обратятся за помощью в другое место.

· Проблемы социальной среды: роль пола, языка, этнической принадлежности
Если программа адресована конкретной подгруппе населения или представителям многонационального населения, руководители программы должны при ее разработке осознать стоящие перед этими людьми проблемы и сложности и продумать возможность использования не кредитных вспомогательных систем. Конкретные подгруппы общего состава населения могут быть вынуждены преодолевать совершенно уникальные препятствия и барьеры.

В большинстве новых рыночных систем сбор информации о рынках часто существенно затруднен. Самую ценную информацию обычно получают в ходе опросов владельцев микро- и малых предприятий, кредиторов и поставщиков технической помощи. В США организация ACCION International перед разработкой каждой новой программы интервьюирует от 100 до 150 владельцев микро- и мелких фирм50. Однако при проведении такого рода исследований важно помнить о точке зрения интервьюируемого лица и о том, как она может повлиять на мнение окружающих. Например, почти все руководители малых предприятий хотят дополнительного финансирования и полагают, что им несправедливо отказывают в предоставлении кредитов.

Руководителям программ необходимо четко определить ряд ключевых целей и задач своей миссии по развитию. Ключевыми вопросами для администрации и других участников (например, членов советов директоров и финансистов) являются следующие:

•Стратегическая цель
Каковы общие цели данной организации? Микрокредитным организациям необходимо добиваться той же ясности формулировок характера и стратегического направления своей миссии, которую они ожидают от своих самых солидных клиентов. О каком виде бизнеса идет речь? Стремится ли фонд предоставлять микропредприятиям стабильные кредиты с целью обеспечить их развитие и дать им доступ к традиционному банковскому капиталу? Стремится ли фонд к укреплению финансовой независимости предпринимателей? Обеспечивает ли фонд комплексный подход к усилиям по борьбе с бедностью, используя кредиты как один из инструментов в этой борьбе, либо он выступает в роли финансового посредника, обеспечивающего доступ к кредитам для тех, кто способен распорядиться ими с максимальной эффективностью? Если микрокредитные организации преследуют цель разработать стратегию развития малого бизнеса, то они должны работать на постоянной основе, что превратит их и надежный источник капитала и долгосрочной поддержки. В качестве более прямого подхода к борьбе с бедностью программы микрокредитования должны предлагать клиентам комплексные вспомогательные услуги, необходимые им для преодоления препятствий на пути к большей экономической независимости.

•Желаемый эффект
Какие практические шаги будут соответствовать задачам программы, обеспечивая ей желаемый эффект? Некоторые из этих шагов должны быть количественными (рост численности вновь образуемых предприятий, увеличение объема продаж продукции уже действующих предприятий, рост числа предоставляемых кредитов, создаваемых рабочих мест, повышение уровня возврата кредитов), а некоторые — качественными: накопление собственности, генерирование доходов, развитие местных общин и обучение руководящих работников.

•Финансовая устойчивость
Каковы финансовые цели организации в смысле возмещения затрат, выхода на уровень самодостаточности и долгосрочной стабильности? Финансовая устойчивость определяется уровнем доходов (или ресурсов) и операционных издержек. В целом, программы, адресованные не слишком образованным или "неблагополучным" заемщикам, предоставляют меньшее количество кредитов на меньшие суммы, обращая большее внимание на техническую помощь. Их уровень доходов ниже (в связи с более низким средним размером кредитов и их меньшим количеством в расчете на одного штатного сотрудника), а уровень затрат выше (что является следствием меньшего отношения количества заемщиков к численности персонала и высокой трудоинтенсивности услуг в сфере технической помощи). Программы, адресованные более "подготовленным к предпринимательству" заемщикам, обычно предлагают стандартные кредитные пакеты при минимальной технической помощи. Как правило, эти программы более доходны (большее количество кредитов в расчете на каждого работника, больший средний размер кредитов) и требуют меньших относительных затрат (за счет меньшего объема технической помощи).

Характер задач и их стратегическая направленность должны определяться всеми четырьмя принципами, лежащими в основе программной структуры, поскольку эти принципы являются взаимозависимыми и взаимодополняющими. Миссия и целевой рынок каждого типа фонда (обслуживающего и новых предпринимателей, и стабильные действующие микропредприятия, и развивающиеся микропредприятия) определяют как ассортимент предлагаемых товаров и услуг, так и перспективы финансовой устойчивости.

Работа по развитию предпринимательства является длительным процессом, основанным как на использовании индивидуальных ресурсов в рамках более широкомасштабных усилий по развитию предприятий, так и на мобилизации иных источников ресурсов везде, где это возможно. Общей ошибкой для новых программ являются попытки обеспечить всестороннюю помощь всем категориям предпринимателей. Успех программы определяется двумя факторами:

а)первоначально внимание должно быть сосредоточено на конкретном рынке, а затем, после запуска и отлаживания работы в рамках программы, рынок получателей может расширяться;

б)программа должна расти вместе с ростом запросов клиентов, а не стремиться непременно "вывести" своих адресатов на иные источники финансирования. В странах с переходной экономикой пробелы в источниках кредитования довольно внушительны, и прежде чем клиенты получат доступ к банковскому капиталу, их потребности могут существенно расшириться. Например, средний размер кредитов ККП постоянно возрастает, что отчасти объясняется увеличением сумм, запрашиваемых постоянными заемщиками.

Оценивая рыночный потенциал микрокредитования, руководители программ должны определить существующий на сегодняшний день круг микропредпринимателей и масштабы их запросов. При этом нужно учитывать следующие факторы:

· Типы экономической активности и виды микропредприятий

Чем занимаются микропредприятия — розничной торговлей, оказанием услуг или производством товаров легкой промышленности? Занимаются ли они бизнесом на местном уровне и лишь время от времени или являются полномасштабными предприятиями с собственными торговыми представительствами? Нуждаются ли они в финансировании закупок оборудования или лишь в небольших суммах рабочего капитала? Сколько предприятий из общего их числа нуждается в кредитах? Сколько предприятий из тех, кому требуется кредитование, впервые открывают собственное дело?

· Цели клиента
Преследуемые клиентами цели различаются, и программа не может подталкивать клиентов к расширению бизнеса. Желает ли предприниматель расширять предприятие, обладающее потенциалом быстрого роста, нужен ли ему лишь временный бизнес, позволяющий иметь побочный доход, или он намеревается стабилизировать дело в розничной торговой точке, управляемой членами его семьи?

· Типы необходимых клиентам ресурсов или услуг
Исходя из оценки рыночной конъюнктуры, какие кредитные потребности можно считать обоснованными? В СЦВЕ к таким потребностям относятся в основном кредиты на закупку оборудования или основных фондов, небольшие суммы краткосрочного рабочего капитала и, возможно, финансирование для открытия собственного бизнеса.

· Дефицит управленческого опыта или ресурсов, мешающий эффективному использованию кредитных средств
В масштабах всего мира микропредприниматели чаще всего испытывают дефицит в трех сферах: рыночная информация, финансирование и управленческие навыки. Уровень этого дефицита определяет то, какие объемы технической помощи потребуются индивидуальным заемщикам для того, чтобы подготовиться к получению кредита. В СЦВЕ многие заемщики обладают достаточным знанием рыночных механизмов и оперативным опытом для того, чтобы открыть новое дело или расширить уже имеющееся. Однако в большинстве случаев навыки управления бизнесом у них отсутствуют. Многие программы, осуществляющиеся в СЦВЕ или ННГ, указывают на необходимость того, чтобы заставить заемщиков, желающих получить кредит, сосредоточить внимание на проблемах рынка, конкуренции и потока наличных средств в бизнесе.

· Целенаправленность
Программы могут осуществляться в одном из географических регионов (и охватывать все виды ведущегося в нем бизнеса), либо адресоваться конкретному типу бизнеса или конкретным группам предпринимателей. Если программа рассчитана на охват конкретной подгруппы населения, то на основе каких социологических критериев (пол, этническая принадлежность, уровень доходов и т.п.) следует определять состав этой подгруппы? Целенаправленность является одной из тем для дебатов в международной практике микрокредитования. Одна из школ настаивает на том, чтобы направлять кредитные средства "беднейшим из бедных", т.е. "наименее защищенным слоям общества" с тем, чтобы исправить исторические просчеты и открыть экономические возможности для тех, кто не имеет доступа к обычному банковскому капиталу. Представители другой школы считают, что кредиты следует предоставлять всем, кто не может получить необходимые средства из иных источников. Как будет отмечено ниже, в разделе В, такого рода программы используют механизмы "рыночного ценообразования" для исключения из круга потенциальных клиентов тех, кто может получить кредиты из альтернативных источников, и адресования средств лишь тем, для кого иные возможности закрыты. В данном докладе фраза "группа конечных получателей" относится к тем группам, до которых программа микрокредитования пытается "дотянуться", а не к какой-то конкретной социальной подгруппе.

Услуги в сфере не кредитной поддержки могут предоставляться для оказания помощи предпринимателям, действующим в неблагоприятных условиях или не очень верящим в свои силы, либо быть нацелены сугубо на то, чтобы повысить степень доходности бизнеса для возврата кредита. Они могут включать техническую помощь по организации бизнеса, составление плана сбережения средств, оказание услуг по уходу за детьми или поддержке семьи для безработных, либо координацию маркетинговых или закупочных накладных расходов для снижения объема издержек того или иного предприятия. В рамках каждой программы следует тщательно оценивать важность подобных услуг с точки зрения общих целей программы и возможных дополнительных расходов.

При разработке программы следует принимать в расчет несколько типов ресурсов:

•Организационная структура
В каком случае организация получит доступ к большему объему ресурсов — в качестве самостоятельного юридического лица или входя в более крупную структуру (например, в университет или фонд), осуществляющую различные программы? Может ли конкретный юридический статус способствовать расширению ее финансовой базы? На сегодняшний день в экономических системах СЦВЕ нет такого юридического статуса некоммерческой организации, который содействовал бы увеличению капитала. Независимая организация с сильным и аполитичным советом директоров может обладать большей автономией, но присоединение к уже существующей организации может расширить доступ к источникам финансирования. Решения по вопросам выбора вариантов лучше всего принимать местным управленческим работникам.

•Руководство и управление
Как отмечалось в Главе 3, способность управленческих работников четко сформулировать цели организации и разработать план достижения этих целей на практике чрезвычайно важна для успешного осуществления программ микрокредитования. Определяя цели и задачи, члены аппарата управления могут составить бизнес-план, соответствующий стратегическому направлению работы организации, и постоянно совершенствовать структуры программы и методы ее реализации. Более того, способность управленцев сформулировать стратегию обеспечивает выполнение поставленных задач согласованными усилиями всего персонала, стимулируя творческий и новаторский подход, необходимый для этой работы.

•Наличие способного персонала
Уровень образования, опыт, мотивированность труда и преданность персонала общему делу являются ключевыми аспектами успешного осуществления программы. В странах с переходной экономикой имеются образованные и преданные делу профессионалы, стремящиеся помогать микропредприятиям и обеспечивать экономические преобразования. Единственными слабыми звеньями являются отсутствие опыта и навыков кредитной деятельности. Некоторые из наиболее эффективных программ осуществляются с привлечением иностранных банкиров или финансовых экспертов, помогающих местным специалистам изучить механизмы движения наличности и осуществления мелких кредитных и инвестиционных операций.

•Потенциал для создания партнерств
Для выполнения кредитной части программы или оказания технической помощи возможно заключение партнерских соглашений. Важно тщательно оценить ценность, цели и стиль работы каждого партнера, поскольку партнерские отношения могут потребовать упразднения контроля за качественным выполнением ключевых элементов программы. Хорошую службу при осуществлении ряда программ сослужили партнерства с банками, поскольку иные системы платежей отсутствовали, а небанковские организации были неспособны решать вопросы о переходе дополнительного обеспечения кредитов в собственность залогодержателя без длительных разбирательств в гражданском суде. Однако если партнерство не предоставляет программе прав контроля над проблематичными кредитами и платежами, то программа утрачивает способность влиять на поведение заемщиков.

Еще одним методом снижения издержек на осуществление программ микрокредитования является использование партнеров для оказания помощи не кредитного характера. Передача ответственности за необходимое пред кредитное обучение и оказание специализированной технической помощи в ведение уже существующей организации является особенно эффективной тактикой снижения издержек на осуществление программы. Теоретически, каждый партнер захочет как можно более рационально организовать доставку своих специализированных услуг, что снизит общие расходы. Однако в рамках каждой программы следует тщательно взвешивать компромисс между ослаблением контроля и снижением издержек.

•Финансовые ресурсы

Одной из движущих сил почти всех программ, основанных на грантах, являются параметры их финансовых источников. Осуществимость той или иной программной структуры зависит от способности руководства найти необходимые финансовые ресурсы. В СЦВЕ значительный вес имеют финансовые поступления от Европейской комиссии и средства, получаемые в двустороннем порядке, и гораздо меньший — поступления из частных фондов и более гибких источников. Финансистам следует поощрять экспериментирование в рамках микропредприятий переходных экономических систем, чтобы создать наиболее эффективные модели и механизмы их воспроизводства.

Таковы принципы, которые должны лежать в основе разработки любых программ микрокредитования. Однако после начала практической работы руководителям следует уделять столь же серьезное внимание постоянному пересмотру, адаптации и совершенствованию методов реализации программ для повышения их эффективности. Следуя примеру своих самых талантливых клиентов, руководители программ должны постоянно реагировать на изменения рыночной конъюнктуры и на новую информацию, если они хотят, чтобы их программы были полезными и эффективными. Ниже мы рассмотрим применение перечисленных принципов к работе по управлению кредитными фондами.

Б. Стратегическое планирование

Долгосрочные цели и краткосрочные деловые решения организации определяются и принимаются на основе стратегического плана. В процессе стратегического планирования персонал и управленческий аппарат создают совместную программу действий и находят общий язык для претворения этой программы в жизнь; при этом коллективный труд обеспечивает мотивированность их работы и облекает их ответственностью за общее дело. Стратегический план —продукт их совместных усилий — становится основой для деятельности финансистов и "дорожной картой" для управленцев и рядовых сотрудников. Хотя в будущем для осуществления программы могут быть избраны и иные пути, процесс планирования помогает определить нынешние путевые ориентиры. Программная стратегия служит руководством к действию и оперативным планом работы на год.

Руководители программ должны принять в процессе стратегического планирования следующие ключевые решения:

· определить характер миссии и се стратегические цели;

· разработать ассортимент продукции и поставить четкие производственные задачи;

· найти критерии для измерения проделанной работы;

· разработать оперативный план;

· разработать стратегию капитализации и финансирования.

Как отмечалось в Главе 1, микрокредитные организации преследуют широкомасштабные цели в сфере развития и охватывают широкий спектр организационных структур. Большинство стремится найти баланс между социальными льготами и прибылями (или компенсацией издержек), что обеспечит дальнейшее продвижение программы к финансовой устойчивости при долгосрочном обеспечении социальных льгот. Для этого программы микрокредитования должны осуществляться так, как обычно принято вести бизнес — должны ставиться ясные деловые цели и конкретные задачи по выполнению оперативного плана; необходимо хорошо представлять себе рыночную конъюнктуру и состав клиентов; иметь четкие критерии для оценки достигнутого прогресса. Процесс стратегического планирования помогает участникам — руководителям программ, финансистам и штатному персоналу — продвигаться от постановки широкомасштабных задач к принятию конкретных оперативных решений.

Все эти факторы взаимосвязаны, и вес решения должны приниматься с учетом рыночной конъюнктуры, характера миссии, состава клиентской базы и имеющихся в наличии ресурсов.

Шаг 1. Определите характер миссии и стратегические цели
Характер миссии и стратегические цели организации должны определяться с учетом рыночной ситуации и формулироваться в самом широком плане, без привязки к конкретным типам стратегии. Конкретные типы стратегии могут со временем пересматриваться, чтобы обеспечить неуклонное выполнение программной миссии в меняющихся условиях. Характер миссии должен определяться на основе решения вопросов рыночного окружения, о которых речь шла в разделе А. Вновь создаваемой организации необходимо проанализировать существующие потребности, оценить объем ресурсов и наличие "пробелов" на рынке; вес это позволит определить содержание будущей деятельности. Уже действующей программе следует оценить состояние дел на сегодняшний день: ассортимент продукции, состав клиентов, стратегические направления развития рынка. Содержание миссии должно быть понятно клиентам, финансистам, инвесторам и персоналу; в нем должна быть отражена главная цель организации. Стратегические цели — это те руководящие принципы, на основе которых подход организации к выполнению возложенной на нее миссии определяется более конкретно. Для многих эффективных программ микрокредитования общими являются следующие стратегические цели:

•Обеспечьте наличие ресурсов на долгосрочную перспективу

Программы, осуществляемые на постоянной основе и претендующие на финансовую устойчивость, достигнут этой цели с большой долей вероятности. Организации, добившиеся стабильности, умеют сбалансировать деловые требования к управлению программой микрокредитования с деятельностью в сфере развития и отстаиванием соответствующей направленности своей миссии. Результатом этого является: 1) продуманное управление финансами; 2) управление кредитами и кредитным портфелем для сведения кредитных потерь к разумному минимуму; 3) вложение средств в профессиональное обучение сотрудников, что позволяет предоставлять предпринимателям информацию, кредиты и техническую помощь, действительно являющиеся для них ценными. Требования дисциплины финансовой устойчивости существенно варьируется. Например, филиалы ACCION International должны через два года после начала работы обеспечивать полное возмещение издержек, в связи с чем они назначают высокие проценты на свои кредиты, выдаваемые на основе четко отлаженных механизмов. Центры поддержки предпринимательства в Чехии должны платить жалованье штатным сотрудникам за счет гонораров, полученных за оказание технической помощи. Другие программы устанавливают плановые уровни финансовой самостоятельности, которые постоянно повышаются.

•Управляйте программой, как деловым предприятием
Деловые предприятия привлекают талантливых работников, партнеров, предпринимателей и капитал; движения и социальные программы привлекают общественных активистов и людей, исполненных благих пожеланий. Бизнес требует профессионализма, умения по-деловому подойти к работе с клиентами, а также бухгалтерских навыков и эффективности в выполнении программы.

•Ориентируйте продукцию и услуги на конкретных потребителей
Широкий ассортимент продуктов и услуг, который способны предложить микрокредиторы, уже упоминался в Главе 1 и в начале Главы 4. Ни одной организации не следует пытаться браться за все сразу. Для того, чтобы работать эффективно, организация должна так спланировать использование ресурсов и ассортимент продуктов и услуг, чтобы удовлетворить запросы конкретных групп потребителей. Составление перечня продуктов и услуг рассматривается в разделе "Шаг 2".

•Сохраняйте приверженность самым высоким этическим нормам
Руководители и сотрудники программ микрокредитования должны иметь безупречную репутацию. Поскольку деятельность кредитных фондов не являются объектом регулирования, их работники должны придерживаться самых высоких стандартов этики, чтобы исключить возможность растраты ресурсов или предоставления их клиентам с особыми связями или степенью влияния. Клиенты должны быть уверены в том, что к ним относятся объективно, не оставляя места для фаворитства и взяточничества.

Шаг 2. Определите состав клиентов и ассортимент продукции; сформулируйте оперативные задачи

Масштабные цели должны претворяться в продукты и услуги, а также в постановку оперативных задач на два-три года вперед. Хотя эти задачи могут меняться, они ясно указывают направление деятельности на ближайшую перспективу и определяют содержание оперативного плана работы. В оперативном плане указываются пути достижения поставленных целей и приводятся результаты маркетинговых оценок и исследований, необходимые при решении ключевых вопросов. Среди названных задач должны быть следующие:

	Ключевые задачи "Шага 2":

1. Определить рынки и состав клиентской базы.

2. Составить перечень товаров и услуг.

3. Спрогнозировать масштабы производства и размер кредита.

4. Разработать организационную структуру и определить потребность в персонале.


· Определите целевые группы клиентов и стоящие перед ними проблемы
Движущими силами программы микрокредитования, как и любого иного бизнеса, должны быть рынок и запросы потребителей, а не ассортимент продукции. Как отмечалось в рубрике "Контекст" раздела А, сотрудники должны ориентироваться на рынке, где им приходится работать, и находить группы микропредпринимателей, с которыми необходимо установить контакт. Понимание проблем и препятствий, стоящих перед клиентами, позволяет персоналу программы:

а)составить перечень требующихся кредитных и не кредитных продуктов;

б)спланировать потребности в заемном капитале;

в)поставить оперативные задачи.

Чтобы оценить состояние рынка, работники программы могут расспросить поставщиков технической помощи об их клиентах, встретиться с ведущими местными бизнесменами и побеседовать с микропредпринимателями. Поскольку многие микропредприятия являются неформальными или семейными, стороннему наблюдателю они могут быть "невидимы".

· Определите типы кредитных продуктов, которые можно предложить на рынке
К этой категории могут быть отнесены 6-12-месячные кредиты для формирования рабочего капитала или 2-3-летние кредиты на закупку оборудования — в зависимости от состава клиентов и их потребностей. Важно зарезервировать некоторое время для того, чтобы программа микрокредитования смогла разработать свой кредитный продукт(ы). Поскольку первоначальная структура требует доводки, программы должны быть гибкими. Фонд развития сельского хозяйства Польши, например, работает с представителями самых малоимущих слоев. Но для того, чтобы запустить свою программу, ему пришлось дать более крупные кредиты одному из бизнесменов, который не входил в целевую клиентскую группу, но должен был выступить в качестве привлекательного и надежного рекламного агента программы. Корпорация кредитования предприятий комбинирует ссуду рабочего капитала с финансированием закупок основных фондов, чтобы свести к минимуму риск по кредитам, выдаваемым на срок от 1 до 3 лет. Руководители должны решить, какой процент потерь приемлем для программы на первых этапах ее осуществления и какого размера кредитов и уровня спроса можно ожидать.

· Составьте перечень не кредитных услуг, которые можно предложить клиентам

Каков уровень технической помощи, в которой нуждается целевая клиентская группа, и в каких формах ее можно будет оказывать? Нужно ли будет создавать партнерства и справочную сеть для оказания предкредитной помощи в сфере бизнес - планирования? Как обеспечить клиентам текущую техническую помощь и помощь в "устранении неполадок" для своевременного решения проблем и возвращения взятых в долг средств? Нуждаются ли клиенты в каких-либо дополнительных услугах для успешного ведения дел?

Эти и другие вопросы сотрудники программы должны задать себе для того, чтобы составить перечень других вспомогательных услуг, которые они могут предложить. Многие начинают с минимума технической помощи и сосредоточивают внимание на: 1) отборе клиентов в процессе подачи ими заявок на кредиты; 2) оказании текущей помощи во ведению бизнеса в рамках кредитного мониторинга. Это сокращает до минимума издержки и позволяет программе расширять услуги в сфере технической помощи для удовлетворения конкретных запросов.

· Определите примерный уровень издержек на оказание вышеназванных услуг

Какое влияние это окажет на уровень финансовых ресурсов, необходимых организации? Оперативную смету и финансовые ресурсы, необходимые для работы, можно определить в сравнении с имеющимися ресурсами. Если эти объемы примерно сопоставимы, то проблему сметы и расходов на персонал можно более детально решить при составлении оперативного плана. Рассмотрению подлежат следующие вопросы: 1) какую долю расходов будут оплачивать заемщики; 2) каков будет плановый показатель рентабельности; 3) каковы варианты возможной организационной структуры.

· Решите вопрос о масштабах деятельности на первые 2-3 года. Самое простое определение масштаба — это такой уровень активности, который оправдывает дальнейшее ведение бизнеса.

На объем активности в рамках программы в первые годы ее осуществления будут оказывать воздействие следующие факторы:

а) Плановый показатель масштаба будет определяться ожиданиями финансистов касательно объемов проектного финансирования и сроков первых выплат. Масштаб имеет отношение к затратам на единицу продукта; природа и доступность источников финансирования определят то, насколько быстро в рамках программы можно будет создать значительные внутренние источники дохода.

б)Рыночные тенденции и то, насколько скоро программа сможет зарекомендовать себя как надежный источник финансов и помощи по ведению бизнеса.

в)Способность организации так построить структуру и набрать штат работников, чтобы быть в состоянии вести различные операции и контролировать кредитный портфель. Тщательное планирование и изучение опыта осуществления других программ поможет руководителям программы подготовиться к воздействию второго и третьего факторов.

• Продумайте структуру штата сотрудников и определите уровни профессиональной подготовки, необходимые для выполнения различных видов работы
Качество и мотивированность работы менеджеров и рядовых сотрудников является, пожалуй, самой важной переменной величиной, определяющей успех нового предприятия. Для вновь разработанных программ микрокредитования это важно потому, что нужно найти тонкий баланс между открывающимися возможностями в сфере развития и осознанием приемлемости кредитного риска. Руководители программ микрокредитования должны быть либо "банкирами с душой работников сферы социальной защиты", либо "социальными работниками с менталитетом банкиров". Люди такой "породы" встречаются достаточно редко. Обучение и развитие штата сотрудников является чрезвычайно важной предпосылкой к тому, чтобы работники программы научились разумно решать проблему выдачи кредитов и превратились в знающих свое дело специалистов по развитию бизнеса. Ключевыми пунктами сметы оперативного плана являются прикидки возможных уровней заработной платы для менеджеров, работников кредитной сферы, технического персонала (если таковой нужен) и вспомогательного персонала.

Шаг 3. Наметьте основные критерии оценки эффективности работы
Определяя направление развития программы и составляя оперативный план, руководство должно наметить конкретные критерии оценки проделанной работы и определить основные ее этапы с тем, чтобы контролировать продвижение к записанным в программе целям. Эти меры являются внутренним инструментом управления, позволяющим фиксировать отклонения от плановых показателей и оценивать эффективность вносимых в программу изменений и уточнений. Вопрос о том, какие меры наиболее подходят для программ микрокредитования, является предметом оживленных дебатов, поскольку эти программы представляют собой "гибрид" финансовых посредников, чьи интересы определяются степенью риска и уровнем доходов, и субсидируемых государством программ по развитию. К ним не подходят стандартные критерии оценки деятельности ни банков, ни традиционных программ по развитию.

В последние годы микрокредитные организации стали действовать более последовательно, что позволило сравнивать эффективность их работы между собой и глубже осмысливать содержание усилий той или иной организации в сфере кредитования и развития. Большинство организаций сначала намечает этапы будущего прогресса, а затем пересматривает поставленные цели по мере накопления опыта и в ответ на изменение ситуации на рынке. Ясно сформулированные критерии оценки качества работы становятся, однако, все более важным фактором, поскольку мировые финансовые источники ставят теперь акцент на значимости программ для целей развития и на более эффективном использовании субсидий.

В ответ на это программы микрокредитования постепенно вырабатывают количественные критерии для более точной оценки качества работы в двух областях: степень соответствия программы целям развития и финансовое состояние организации или учреждения. Эти критерии основаны на маркетинговой оценке уровня спроса, т.е. готовности клиентов платить за кредиты и услуги, а также на маркетинговых оценках финансовой устойчивости той или иной организации.

Основные области оцениваемой работы51
Отношения с клиентами:

· Количество клиентов и степень проникновения на рынок

· Качество услуг и маркетинговая оценка уровня спроса

· Воздействие на клиентов и/или микропредприятия

Организационная устойчивость или финансовое состояние:

· Эффективность работы

· Состояние финансов и кредитного портфеля

· Будущие потребности в капитале или субсидиях

Более опытные организации применяют комплекс легко поддающихся измерению количественных показателей, отражающих основные аспекты осуществления их программ микрокредитования. Многие из этих показателей создают рамки для деятельности финансистов или предлагают им "набор измерительных инструментов". В данном разделе и в Главе 5 мы обращаем особое внимание на отбор показателей, служащих инструментом управления штатом сотрудников программы.

Североамериканские менеджеры и работники регуляционных служб оценивают пять основных сфер банковского управления и финансового состояния организаций:

Эти параметры, широко известные под английской аббревиатурой CAMEL, включают в себя:

С (Capital adequacy) — Адекватность капитала, т.е. наличие у организации достаточного капитала для покрытия неожиданных потерь и защиты вкладчиков И инвесторов.

A (Asset, or loan portfolio quality) — Качество активов или кредитного портфеля — показатель, которым измеряется риск невозвращения кредитов.

М (Management) — Аппарат управления — количественный показатель того, насколько глубина и качество подготовки управленческих работников соответствуют оперативным потребностям организации.

Е (Earnings) — Доходы - показатель того, достаточно ли доходной является организация для расширения своей базы капитала и достаточно ли высококачественными являются ее совокупные

доходы.

L (Liquidity) — Ликвидность — т.е. наличие у организации достаточных средств для обеспечения ликвидности и расчета с вкладчиками, которые могут захотеть забрать свои деньги.

Аналогичный комплекс параметров, отражающих финансовое состояние организации или учреждения, известный под английской аббревиатурой SCALE, включает следующие количественные показатели:

S (Self-sufficiency ratio) — Коэффициент финансовой независимости — процент операционных издержек (в том числе кредитных потерь), которые компенсируются за счет внутренних источников дохода (включая процент на кредиты, доход, инвестиционные проценты и сборы).

С (Capital adequacy) — Адекватность капитала — показатель процентной доли капитала (собственного и заемного) в общей стоимости активов. Как отмечалось выше, этим показателем измеряется доля капитала для обеспечения дальнейшего роста в кредитном портфеле и способность организации выстоять под тяжестью неожиданных потерь.

A (Asset, or portfolio quality) — Качество активов или портфеля: коэффициент невозврата и отчет о наступлении сроков кредитных платежей демонстрируют степень риска неполучения программой основных платежей по выданным кредитам.

L (Liquidity) — Ликвидность: для микрокредиторов, не принимающих депозиты, данный показатель должен составлять сумму невиданных или ликвидных средств, отношение кредитного капитала к общей стоимости активов. Он демонстрирует размер доли инвестированного кредитного капитала и способность организации удовлетворять новые заявки на кредиты.

Е (Earnings quality) — Качество доходов: поскольку большинство кредитных организаций использует методы совокупного бухгалтерского учета (процентный доход ежемесячно заносится в графу прихода независимо от того, когда соответствующие суммы .поступают в виде наличности), руководителям программы следует периодически оценивать качество доходов и приводить методы учета в соответствие с действительным положением вещей. Лучше всего использовать коэффициент непогашения кредитов, который показывает, велика ли доля просроченных платежей.

В отличие от банков микрокредитные организации нуждаются также в критериях оценки прогресса в сфере развития. Хотя такие критерии следует разрабатывать для каждой программы в отдельности, их можно объединить под английской аббревиатурой OSI:

О (Outreach) - Охват: численность клиентов и меры для проникновения на рынок.

S (Service quality) — Качество услуг: в рамках маркетингового исследования для более полного удовлетворения запросов клиентов этот показатель можно использовать для выяснения клиентской потребности в кредитах и услугах в сфере технической помощи, а также для оценки затрат на единицу оказанных услуг.

I (Impact) — Эффективность: данный показатель, который с большим трудом поддается количественному измерению, может включать изменения в структуре клиентских доходов или продаж, количество вновь созданных рабочих мест или численность вновь образованных компаний.

Двумя важными для программ микрокредитования проблемами являются следующие:

а) Определение того, какая численность клиентов обеспечивает "масштаб" и какие издержки в расчете на одного клиента можно считать "разумными".

И сотрудники программы, и финансисты считают "достижение масштабности" и "разумного уровня издержек" предпосылками к крупным вложениям капитала в микропредприятие. Однако численность адресатов программы, обеспечивающая ей должный масштаб и разумные пределы издержек, до сих пор четко не определена. Численность же клиентов в расчете на одного штатного сотрудника и уровень издержек в расчете на одного участника программы существенно варьируются.

Сотрудники кредитного отдела фирмы ADEMI в Доминиканской Республике обслуживают 70-80 клиентов (посредством выдачи индивидуальных кредитов) и посещают каждого клиента один раз в 1-4 недели. На рынках городов с высокой плотностью населения работники кредитных организаций могут обслуживать до 500 клиентов; этот масштаб определяется близостью проживания клиентов, предпочтением минималистских кредитов и

методологией кредитования "солидарных групп"52 .

В Соединенных Штатах размер кредитов и численность клиентов в расчете на одного штатного сотрудника гораздо ниже, что объясняется более высоким спросом заемщиков на техническую помощь и меньшей численностью заемщиков. Самый высокий коэффициент числа клиентов на одного сотрудника в США наблюдается в программах минималистских кредитов, в рамках которых предлагается очень малая или строго целенаправленная техническая помощь.

б) Количественный подсчет издержек на предоставление кредитов по сравнению с оказанием технической помощи.

Микрокредитные организации, разграничивающие издержки на управление фондом и издержки, связанные с оказанием технической помощи, могут более точно подсчитать объем издержек на каждый из этих видов услуг. Подобная разбивка затрат и ресурсов позволяет объективно оценить уровень доходов и расходов в сравнении с альтернативными программами. Объем фондов на укрепление финансовой независимости затем можно сравнить скорее с издержками на дальнейшее обеспечение социальных льгот или с затратами на осуществление программ по снижению объема социальных льгот, нежели с другими кредитными программами, направленными на поддержку бизнеса.

Анализ проблем кредитования и технической помощи позволяет руководителям программ микрокредитования находить различные источники финансовых средств, поскольку одни финансисты предпочитают инвестировать кредитный капитал, а другие — выдавать оперативные гранты на покрытие расходов на персонал. Как отмечалось выше, техническая помощь может представлять собой такое распределение штатных ресурсов, которое будет весьма интенсивным с точки зрения затрат рабочего времени. Руководители некоторых программ полностью отделили кредитование и оказание технической помощи друг от друга, чтобы более четко прослеживать объемы затрат и разрабатывать альтернативные стратегии финансирования. Другие разделили лишь затраты на охват клиентов и предкредитную техническую помощь. В рамках все большего числа программ техническая помощь, оказываемая после выдачи кредита, рассматривается как составная часть кредитного мониторинга, что снижает риск непогашения кредита заемщиком. Подобные меры также помогают разъяснять финансистам возможные последствия решений о целевой направленности (например, эксклюзивная ориентация программы на малоимущих клиентов)с точки зрения финансового положения и возможности выхода на уровень финансовой независимости.

Перечисленные показатели выявляют отношения между переменными факторами. Ежемесячное сравнение этих показателей позволяет прослеживать тенденции и обнаруживать "сигнальные" перемены, требующие анализа со стороны руководства- В таблице 2 приведены некоторые критерии оценки прогресса, в настоящее время используемые микрокредитными организациями в качестве примеров. Рекомендуемые критерии оценки представлены в таблице 3; они более детально обсуждаются в главе 5.

Таблица 2. Примеры критериев оценки работы организации

	Категория
	Количественные критерии
	Оценка работы

	Степень проникновения на рынок 
	• Активные заемщики •

Коэффициент конверсии (кредиты в процентах к численности подателей заявок или к контактам по охвату клиентов)

• Процент рабочего времени, потраченного на установление контактов и формирование групп 
	Число контактов, необходимых для нахождения, отбора и формирования клиентов, либо эффективность контактов с целью охвата клиентов и проведения маркетинговых исследований 

	Влияние на сферу развития 
	• Число обслуживаемых клиентов

• Процент увеличения доходов клиентов

• Число вновь созданных, сохраненных или расширяющихся компаний

• Число вновь созданных рабочих мест (включая работу на самого себя)

• Количественный прирост/индивидуальное развитие 
	Достигаются ли намеченные результаты и продолжают ли они оставаться удовлетворительными 

	Оперативные результаты 
	• Общие издержки на средний кредит 
• Доходы на средний кредит 
• Число клиентов на кредитного работника/штатного служащего

• Расходы на персонал в процентах к средней стоимости активов

• Маржа нетто- про цента

• Коэффициент издержек но единицу оказанных услуг

• Издержки на каждый доллар, выданный в качестве кредита* 
	Увеличивается ли численность ежегодно обслуживаемых клиентов к сокращаются ли затраты на каждый кредит 

	Финансовое положение 
	• Средняя сумма неуплат в портфеле кредитов

• Коэффициент ликвидности

• Отчеты о непогашении и просрочке погашения кредитов

• Отношение потерь к средней сумме неуплат в портфеле кредитов 
	Риск портфельного кредитования и финансовое здоровье организации 

	Требуемая субсидия 
	• Коэффициент финансовой независимости 
	Процент общих операционных расходов, покрываемый за счет внутренних источников дохода (проценты по кредитам, проценты на инвестиции, доход от сборов) 


Источник: составлено компанией ACCION International
Таблица 3. Рекомендуемые критерии оценки работы
	S 
	Коэффициент финансовой  самостоятельности =
	Внутренние источники дохода

Общий объем издержек

	С
	Адекватность капитала =
	Капитал (собственный и заемный)

Общая стоимость активов 

	А 
	Качество активов = 
	• Процент невозврата = Основной баланс по кредитам с любым невозвратом 

Основной баланс по всем невыплаченным кредитам 
• Процент потерь по кредитам = Ежегодные потери по кредитам 

Средний баланс по всем невыплаченным кредитам

• Отчет о просрочке кредитных платежей 

	L 
	Ликвидность =
	= Ликвидные фонды (не выданный в кредит капитал)

 Общая стоимость активов 

	Е 
	Качество доходов = 
	(В зависимости от уровня невозврата кредитов) 

	

	О 
	Охват = 
	• Численность обслуживаемых клиентов

• Меры по проникновению на рынок

• Характеристика клиентов, если это возможно 

	S 
	Качество услуг = 
	• Спрос на кредиты и техническую помощь

• Издержки на единицу оказанных услуг = Общие затраты на услугу

 Общее количество услуг (или численность клиентов) 


Шаг 4. Разработайте оперативный план
Как и их клиенты из числа предпринимателей, многие микрокредитные организации избегают составления бизнес-плана несмотря на его безусловную пользу. Процесс написания плана помогает руководителям программ определить крут оперативных проблем и решении, обдумать альтернативы и спланировать практическую работу. Письменный документ является руководством к действию на определенный период и для управленцев, и для рядовых сотрудников; он также может быть разослан финансистам и инвесторам как инструмент сколачивания капитала. Большинство бизнес-планов периодически пересматривается, поскольку организация развивается, а условия рынка меняются. Следует отметить, что бизнес-план не должен быть длинным или детальным — в нем должны быть отражены ключевые позиции оперативного плана в форме тезисов, таблиц или текста.

Оперативный план должен раскрывать основные элементы осуществления программы, структуру и схему функционирования подразделений. В нем также должны быть суммированы Цели и задачи программы, изложены предпосылки деятельности на рынке и дана программа практической работы подразделений в основных областях. К таким областям относятся:

а)Рынки и клиенты
· Каковы тенденции рыночного окружения?

· Кого можно отнести к разряду целевой группы клиентов и какие препятствия необходимо преодолеть? Какие открываются возможности?

· Каковы имеющиеся ресурсы, потребности и рыночные "провалы"?

б)Продукты и услуги
· Какие кредитные продукты будут предложены клиентам (прямые или групповые кредиты, средний размер кредитов, условия, планы использования прибылей)?

· Какие виды технической помощи будут предложены и почему?

· Как будет организован маркетинг продукции и охват клиентов?

в)Работа программных подразделений

· Процесс утверждения кредитов, цен, документации и выдачи денег.

· Кредитный мониторинг, сервис и получение платежей.

· План и процедуры получения кредитных платежей.

· Денежный поток, внутренний контроль и финансовый мониторинг.

г) Организационная структура
· Институциональная структура (часть более хрупкой организации, самостоятельная организация или программа).

· Схема руководства (совет директоров, надзор со стороны более крупной организации).

· Аппарат управления (менеджеры, уровень их квалификации, отчетность управленческих работников)

· Структура капитала (источники первоначального кредитного капитала, условия, издержки, цели).

д)Комплектование и обучение штата сотрудников
· Главные приоритеты персонала и определение круга штатных обязанностей.

· Обучение и подготовка персонала.

· Анализ и опенка деятельности сотрудников.

е)Бюджетно-финансовые вопросы
· Проект оперативной сметы на ближайшие 2-3 года

· Источники и желательные условия финансирования.

· Основные критерии оценки финансовой деятельности

Ключом к эффективному стратегическому и бизнес-планированию является введение в процесс работы частых проверок и ревизий; бизнес-план в этом случае не будет пылиться на полке, а станет полезным инструментом управления. Многие организации — как благотворительные, так и коммерческие — ежегодно проводят осенние ревизии для оценки продвижения по стратегическим направлениям, пересмотра целей и плана практической работы и постановки реально выполнимых задач на будущий год. На этих собраниях, на которых обычно присутствуют и работники управления, и рядовой персонал, закладываются основы оперативной сметы на будущий год

На следующей странице приводится образец бизнес-плана.

	Образец схематического бизнес-плана
1.Миссия и цели программы

· Воздействие на сферу развития (борьба с бедностью, индивидуальное предпринимательство, рост малого бизнеса)

· Финансовая деятельность

· Организационная стратегия

2.Среднесрочные перспективы
· Клиенты и распределение кредитов

· Воздействие на сферу развития

· Обучение и повышение квалификации персонала

· Поиск источников капитала

· Структура и деятельность программных подразделений

3.Рынки и клиенты
· Рыночные потребности, ресурсы И "провалы"

· Целевая группа клиентов и глубина рынка

· Стратегия маркетинга и охвата клиентов

4.Продукты и услуги

Кредитование:
· Типы, условия выдачи и размер кредитов (прямые или групповые кредиты, гарантии или финансирование аренды)

· Андеррайтинг и процесс утверждения кредитов

· Цена кредитов (ставки процентов и сборов)

· Кредитный мониторинг и сервис

· Методы сбора платежей

Техническая помощь:
· Предкредитная подготовка и отбор клиентов

· Помощь заемщикам по ведению бизнеса (по отдельным секторам и темам)

· Издержки и сборы за пользование кредитами

5. Работа программных подразделений

6. Организационная структура

· Институциональная форма

· Система руководства

· Аппарат управления

· Капитализация

7. Комплектование и развитие штата сотрудников

8. Бюджетно-финансовые вопросы

· Оперативная смета на два года

· Источники финансирования

· Критерии оценки эффективности работы


Шаг 5. Разработайте организационную и капитализационную стратегию
При планировании работы на долгосрочную перспективу руководители программ микрокредитования должны разработать стратегию организационной структуры и стратегию долгосрочной капитализации.

Организационная структура может меняться в зависимости от задач и характера программы. Путь к устойчивости может пролегать через различные организационные формы. В данном разделе обсуждаются четыре варианта структур, которые могут добиться финансовой стабильности и независимости53.

Стратегия капитализации включает в себя финансирование долгосрочного кредитного капитала и финансирование работы на год. Стратегии капитализации могут меняться по мере того, как организация набирает опыт, пересматривая свои потребности и накапливая ресурсы. На начальном этапе руководители программы должны спланировать наличие финансирования на 3-5 лет вперед.

В первые годы осуществления программы будет ощущаться сильная зависимость от грантов со стороны различных фондов, благотворительных организаций и/или государственных источников (учитывая тот факт, что в экономических системах переходного периода численность благотворительных организаций невелика, основными источниками финансовых средств там, вероятно, следует считать иностранные и местные фонды, а также государственные структуры). Кредитный портфель на этом этапе очень мал и приносит весьма невысокие доходы, однако оперативные издержки уже имеют место. Позднее, по мере укрупнения масштабов программы, внутренний доход от кредитов и инвестиций должен стать более весомым. Некоторые источники финансирования предоставляют кредитный капитал (инвестиции) и гранты на оперативную деятельность (субсидии); другие инвесторы с большей готовностью обеспечивают лишь один из этих видов финансирования. В приводимом ниже разделе обсуждаются ключевые проблемы, стоящие перед менеджерами, а также типы финансирования и их возможные источники.

Основными вопросами для руководителей программ при разработке стратегии капитализации являются следующие:

• Создание независимой организации, связанной с обычной банковской системой
Частная микрокредитная организация, не способная достичь финансовой независимости, не может рассчитывать на то, чтобы стать финансовой структурой. Она может также испытывать трудности с доступом к капитальным ресурсам или ей может быть запрещено принимать депозиты на конкурсной основе. Такие программы могут быть эффективными финансовыми посредниками,

если сумеют наладить связи с обычным банковским сектором. Альтернативный вариант — это создать программный капитал путем получения займов у коммерческих организаций и выдачей этих средств в виде кредитов микропредпринимателям. Чтобы обеспечить привлекательные для заемщиков ставки и уверить банки в своей кредитоспособности, программы могут использовать гарантии или кредитную поддержку третьих сторон (например, ACCION International использует для этих целей Bridge Fund)54 или сохранять кредитные потери на уровне в 10-40 процентов. Три из четырех кредитных программ, описанных в главе 3, имели связи с обычной банковской системой, что обеспечивало доставку их кредитов клиентам.

· Внесение вклада в банк для инкорпорирования первой программы более крупной, постоянно действующей организацией
Этот вариант может оказаться более приемлемым для программ микрокредитования, осуществляемых в переходных экономических системах, поскольку действующие организации могут: 1) обеспечивать более широкий доступ к финансовым ресурсам; 2) быть более изолированными с политической точки зрения от перемен в государственной политике и правилах регулирования. Например, программа, осуществляемая под эгидой крупного фонда, может иметь ряд конкурентных преимуществ перед вновь созданной, только начинающей свою деятельность организацией на ранних этапах ее институционального становления. После достижения финансовой устойчивости и накопления достаточного опыта организация может принять решение о превращении в самостоятельную неправительственную, частную организацию, если это разрешается действующим местным законодательством.

· Преобразование в специализированную финансовую организацию
Организации, стремящиеся к финансовой самостоятельности, могут принимать решения о преобразовании в официальные финансовые единицы, что даст им возможность принимать депозиты и выдавать кредиты (прием депозитов является важным источником финансирования для большинства финансовых организаций).Для достижения достаточного уровня финансовой устойчивости эти организации обычно расширяются до статуса сети офисов-филиалов, предлагающих клиентам кредиты и принимающих вклады. Юридическая база и положения местных регуляционных документов, касающиеся приема вкладов и выдачи кредитов, являются одним из ключевых факторов, определяющих выбор соответствующей организационной структуры. В качестве финансово самостоятельной единицы, например, Корпорация кредитования предприятий могла бы развиваться именно в этом направлении.

· Создание специализированного подразделения внутри коммерческой финансовой структуры
Хотя лишь отдельные банки пробовали осуществить этот вариант на практике, микрокредитная организация могла бы теоретически функционировать внутри более крупного коммерческого банка. Наиболее показательными примерами тому являются программа BRI Unit Desa в Индонезии и практикуемый Корпорацией кредитования предприятий подход с позиций "кредитных окон". ККП "одалживает" банковские мощности для выдачи клиентам кредитов, не являясь при этом филиалом более крепкой банковской организации. Чтобы иметь возможность функционировать, подобные модели требуют автономного и отдельного управления внутри банковской структуры. Такая система возможна, что доказывает деятельность Unit Desa, которая управляется крупным государственным банком и обслуживает более 8 млн. сберегательных вкладчиков и 2 млн. заемщиков. Важнейшими преимуществами помещения микрокредитных организаций под эгиду коммерческих банков являются, в частности, доступ к действующей инфраструктуре сети филиалов, доступ к капиталу и ликвидности, а также ассоциативные связи с коммерческой структурой, укрепляющие деловую базу микрокредитования55.

· Планирование неуплаты кредитов
Для адекватной капитализации программы управляющие должны планировать свои потребности в капитале путем прогнозирования спроса на кредиты и среднего размера кредитных сумм, которые ежегодно останутся невыплаченными. Размеры требуемого капитала зависят от: 1) количества выданных кредитов; 2) средних сроков погашения; 3} ставок возврата кредитов. Например, если сроки погашения большие, то кредиты возвращаются медленнее, и большие суммы остаются невозвращенными в течение более длительных периодов времени, что требует более мощной базы капитала. Если же срок возврата большинства кредитов составляет лишь 12 месяцев, то они будут выплачиваться быстрее, пополняя капитал фонда.

· Планирование годовых оперативных смет на срок до трех лет
На начальном этапе руководителям программы в идеале следует обеспечить достаточные размеры оперативных грантов для того, чтобы финансировать работу в течение трех лет. Позднее персонал программы должен будет предполагать возможность срывов в финансировании и ежегодно находить средства для покрытия любых дефицитов. Как правило, для финансирования ежегодных эксплуатационных затрат следует полагаться лишь на финансирование в форме грантов.

· Стоимость капитала
Одни источники могут предоставлять капитал бесплатно, тогда как другие будут рассчитывать на его возвращение в будущем. Стоимость капитала — это размер процентов, начисляемых на используемый капитал инвесторами или финансистами, либо сумма, в которую обошелся программе заем тех или иных средств. Стоимость капитала обычно представляет собой издержки на заем капитала из разных источников под разные проценты, как показано в приводимом ниже примере:

	Источник Сумма 
	Годовой процент 
	Стоимость в год 

	Фонд

Частный Инвестор Государственный

Программа

Итого

Актуальная стоимость капитала 
	$ 500 000

$ 200 000
$ 500 000
$ 1 200 000
	0% (грант)
5%
10%
	$0

$10 000
S50 000
$60 000 5%


· Инфляция и валютный риск
В высокоинфляционном бизнес-климате инфляция представляет собой значительную статью дополнительных издержек. Если инвесторы хотят защититься от высокой инфляции, она обычно учитывается в назначаемом проценте. В связи с этим программа должна будет реинвестировать средства по достаточно высоким ставкам (в форме либо инвестиций, либо кредитов), чтобы получить норму прибыли, равную или превышающую процент инфляции; это ограничивает степень гибкости программы.

Риск девальвации валюты (риск обменного курса) сулит программе дополнительные издержки. Например, и Фонд сельского хозяйства, и Корпорация кредитования предприятий капитализируются в американских долларах. Когда курс злотого падает по отношению к доллару США, количество злотых, которое программа должна заработать для возврата той же самой долларовой суммы, увеличивается. ККП выдает клиентам долларовые кредиты под 12 процентов, тем самым перекладывая валютный риск на плечи индивидуальных заемщиков. Сельскохозяйственный фонд выдает кредиты в злотых и принимает валютный риск на себя, чтобы защитить своих клиентов от резких скачков обменного курса. Сельскохозяйственный фонд нуждается в разработке стратегии выплаты основных кредитных платежей в долларах, начиная с 1997 года.

• Цели в сфере достижения финансовой самостоятельности
Для достижения желаемого уровня внутренних доходов руководителям программы следует продумать два вопроса: 1) сколько кредитов должно • оставаться невыплаченными для обеспечения определенного уровня процентного дохода; 2) каков размер капитала, необходимого для получения значительного дохода по инвестициям. Многие крупные программы нередко находят крупные суммы капитала сразу, еще до того, как этот капитал действительно им потребуется, что позволяет им иметь инвестиционный доход и покрывать часть оперативных расходов. Но без серьезного опыта и высокого доверия со стороны источников финансирования этого добиться нелегко.

Микрокредитным организациям чрезвычайно важно уметь сохранить капитал, поскольку любые потерянные суммы нужно будет компенсировать. Поэтому большинство программ вкладывает средства в краткосрочные государственные ценные бумаги, что обеспечивает защиту от инфляционных потерь и не связано с особым риском.

В той мере, в которой микрокредиторы обеспечивают социальные льготы, прибыльные с точки зрения свободного рынка, для покрытия разницы между операционными издержками и доходами требуются субсидии (безвозмездные гранты). Операционные издержки включают в себя все текущие расходы, кредитные потери (которые в отчете программы о доходах заносятся в графу расходов), а также валютные и инфляционные потери (если какие-либо расходы, например, стоимость капитала, оплачиваются в "трудной" валюте).

Если частные инвесторы не могут заработать прибыль на инвестиции, то важную роль в капитализации должны играть финансовые средства, предоставляемые благотворительными организациями и государственными фондами развития. Преследуя цель обеспечения социальных льгот, эти группы финансистов рассчитывают увидеть в программной стратегии реальную выгоду с точки зрения целей развития и убедиться в том, что предоставляемые ими средства действительно могут оказать пользу обществу, которая в ином случае была бы недостижима. Можно предполагать, что первые годы осуществления программы эти источники финансирования будут наиболее доступными.

Однако расчет лишь на эти источники свидетельствует о близорукости в выборе подходов. Даже если в сегодняшней ситуации такие источники действительно оказываются наиболее достижимыми, большинство благотворительных организаций со временем начинает требовать более эффективной работы и постепенного снижения уровня финансовой зависимости. Кроме того, приоритеты государственных программ и частных организаций нередко меняются и могут уйти в сторону от целей микропредпринимательства.

Собственный капитал программы микрокредитования — это постоянный капитал или капитал, созданный за счет грантов. Термин "капитал" относится как к собственным, так и к любым заемным долгосрочным средствам, используемым для финансирования кредитов. Руководители программ должны иметь стратегию накопления собственного капитала, а также стратегию четкого управления всеми основными суммами, взятыми в долг. Обычно понятие "капитал" распространяется на: 1) кредитный капитал, выдаваемый заемщикам, а затем возвращаемый ими; 2) любой капитал, необходимый для финансирования постоянных инвестиций, например, инвестиций в основные средства (обычно весьма небольшие суммы). В Соединенных Штатах кредитный капитал гораздо более доступен программам микрокредитования, чем оперативные гранты, поскольку финансисты рассчитывают со временем вернуть свои деньги. Стоимость капитала обычно ниже рыночной, что позволяет повысить коэффициент финансовой самостоятельности программы и сократить годовые расходы по процентным платежам. Наиболее эффективные организации тщательно продумывают систему управления своим капиталом, стараются использовать заемные средства, если это возможно, и поддерживают резервы на достаточно высоком уровне для того, чтобы защитить программу от непредвиденных срывов в финансировании и дополнительных расходов. Такая консервативная система управления финансами позволяет обеспечить клиентам кредитование на долгосрочной основе. Многие программы поддерживают "коэффициент ликвидности" (не выданные в кредит средства в процентах к общей сумме кредитного капитала) на уровне в 20-30 процентов, обеспечивая, себе постоянную возможность для удовлетворения новых заявок на кредиты. Однако собрать капитал довольно сложно, если потребность в дополнительных суммах не удается доказать со всей убедительностью.

Капитал размывается оперативными потерями, понесенными в ходе осуществления программы. Разумное управление капиталом требует поддержания текущих расходов и кредитных потерь на приемлемых уровнях.

Хотя внутри каждой страны источники субсидий и капитала существенно варьируются, организации, действующие в СЦВЕ и ННГ, могут иметь доступ к нескольким общим источникам средств, среди которых:

· Западные фонды, заинтересованные в осуществлении международных программ микрокредитования (включая Фонд Чарлза Стюарта Мотта, Фонд Форда и др.)

· Программа ЕС "PHARE", предоставляющая многостороннее финансирование для поддержки экономического развития большинства этих стран.

· Другие институциональные кредиторы, в том числе Всемирный банк и Европейский банк реконструкции и развития (ЕБРР), которые направляют значительные суммы местным правительствам для перераспределения в виде кредитов на развитие малого бизнеса. ЕБРР финансирует ряд микрокредитных инициатив в бывших советских республиках, а Всемирный банк осуществляет собственную программу микрокредитования.

· Частные фирмы и финансовые организации, заинтересованные в благотворительной деятельности (например, Ситибанк недавно выделил 10 млн. долларов на осуществление программ микрокредитования в разных, странах мира, в том числе на нескольких восточноевропейских рынках.

· Государственные программы помощи безработным, программы образования и профессионального обучения и развития малого бизнеса также могут выделить определенные ресурсы для развития микропредпринимательства.

Во многих случаях необходимы изменения законодательной базы, обеспечивающие более прямой доступ к финансированию для частных программ, которые исследуют новые методы работы и экспериментируют с альтернативными стратегиями развития предпринимательства. Расчет на программы, разрабатываемые и осуществляемые централизованно, почти всегда менее эффективен с точки зрения поддержки творческого подхода и нововведений.

В заключение следует отметить, что стратегическое планирование может быть для микрокредитных организаций высокоэффективным инструментом определения перспектив на будущее и принятия решений, которые проложат дорогу к организационной стабильности. Цель - положить начало процессу, в ходе которого разрабатываются и обнародуются планы работы, производится оценка состояния рынков, создается потенциал для производства продуктов и услуг и мобилизуются ресурсы, необходимые для достижения поставленных целей. Стратегическое планирование требует лидерских навыков руководителей, преданности персонала общему делу и привлечения к работе всех сотрудников. Наконец, организационное развитие — это процесс, требующий постоянного внимания и должной реакции на меняющуюся рыночную конъюнктуру. Это особенно важно для тех, кто работает в условиях быстроразвивающихся экономических систем переходного периода. Руководители программ не должны ограничивать себя рамками определенных структурных дизайнов или методов, поскольку рыночный спрос может продолжать меняться, требуя нововведений и усовершенствований.

В. Стратегия и тактика обеспечения жизнеспособности

В процессе стратегического планирования руководители программ микрокредитования должны постоянно увязывать долгосрочную финансовую устойчивость с характером задач и целями развития. Программа, разработанная без учета хотя бы одной из этих двух групп факторов, в конечном итоге обречена на провал: она либо сведется к простой выдаче кредитов и не достигнет своих социальных целей, либо обеспечит краткосрочное выполнение социальных задач ценой собственного выживания. Как отмечалось в Главе 3, жизнеспособность — это способность покрывать вес текущие расходы, комбинируя доход из внутренних источников с субсидиями.

Чтобы достичь устойчивости, программа должна последовательно добиваться достаточно весомых результатов в сфере развития, что позволит ей постоянно привлекать донорские субсидии и впредь. Как отмечалось в Главе 1, расчет на внешние источники финансирования бесперспективен. Он ограничивает независимость и гибкость программы и отнимает много времени. Хотя многим программам и не суждено достичь финансовой независимости, они должны постоянно пытаться повышать уровень рентабельности и снижать размеры внешних субсидий. Проведенное Агентством международного развития США исследование состава микрокредиторов в развивающихся странах показало, что программы, стремящиеся к финансовой независимости, —даже когда эта цель нереальна — в целом работают более успешно, чем те, что рассчитывают на постоянную финансовую поддержку56. Ориентация руководства на финансовую самостоятельность развивает профессиональные навыки работников, повышает эффективность и способствует росту доверия со стороны деловых кругов и партнерских благотворительных организаций.

	Определение финансовой самостоятельности

Финансовая самостоятельность — это способность к получению внутреннего дохода, достаточного для покрытия текущих расходов, в том числе кредитных потерь и любых сумм, потерянных в связи с инфляцией.

Определение устойчивости

Устойчивость — это способность покрывать вес текущие издержки через комбинирование внутренних истопников дохода и субсидий


Для обеспечения достоянной поддержки со стороны финансистов и доноров руководителям микрокредитных программ следует:

· Четко формулировать цели в сфере развития и обосновывать показатели доходов и расходов сравнением с альтернативными средствами достижения этих целей.

· Обеспечивать успешный охват рынка конечных получателей и неуклонно увеличивать численность обслуживаемых клиентов.

· Увеличивать доходы на каждый кредит, расширять круг требований, касающихся предотвращения кредитных потерь.

· Снижать общие издержки на каждый кредит, а следовательно, и размер необходимых субсидий.

1. Факторы, влияющие на финансовую устойчивость
На степень финансовой независимости программы микрокредитования влияют следующие доходно-расходные факторы?

•Средний размер непогашенных кредитов
На уровень доходов влияют два фактора - объем активов, дающих доход, и величина разницы ставок получаемых средств и выдаваемых кредитов. Непогашенные кредиты являются основным источником процентного дохода для большинства микрокредитных организаций (проценты на неработающий капитал тоже дают некоторый доход, но в большинстве случаев со значительно более низкой маржей). Размер непогашенных кредитов (размер кредитного портфеля) определяется тремя факторами: 1) ставкой выдачи кредитов; 2) средним сроком их погашения; 3) частотой кредитных платежей. Если та или иная организация выдает более крупные кредиты на более продолжительный срок, то средний размер невыплаченных кредитов возрастает; если средние суммы кредитов небольшие, а срок составляет один год, то средний размер непогашенных кредитов остается малым, поскольку половина кредитов ежегодно возвращается. Если кредитные платежи производятся редко, то средний размер непогашенных кредитов возрастает, но возрастает и риск кредитных потерь.

•Маржа нетто-процента

Вторым фактором доходности является маржа процента, заработанного на ссудных активах, или среднем размере непогашенных кредитов. Маржа брутто-процента — это разница ставок процентов по .ссудам и стоимостью капитала.

	Подсчет маржи нетто-процента

	Средний размер непогашенных кредитов

Процентный доход по кредитам
Минус: стоимость фондов*
Маржа брутто-процента
Минус: норма кредитных потерь**
Маржа нетто-процента
	$ 300000

48000

18000

30000

10000

20000
	100%

16%
6%
10%

3%

1%


Как видно из приведенного ниже примера, маржа нетто-процента – это величина брутто-процента без стоимости кредитных потерь.

Общий размер доходов равен марже процента, умноженной на величину непогашенных кредитов (плюс других источников, включая проценты на неработающий капитал и сборы). Таким образом, программа с брутто-процентом в 12% на кредит в 100 000 долларов получит такой же доход, как и фонд, зарабатывающий 5 процентов на 240 000 долларов. Маржа нетто-процента может использоваться для определения величины приносящих доход активов, необходимой для вывода программы на уровень безубыточности. Для того, чтобы стать безубыточным, кредитный фонд должен иметь доходы, покрывающие общую сумму оперативных расходов. Из приведенного примера видно, что фонд с маржей брутто-процента в 10% и нормой кредитных потерь в 4% получит маржу нетто-процента, равную 6%. Если средняя величина текущих расходов должна составить 180 000 долларов, то для выхода на уровень безубыточности фонду потребуется активы в сумме 3 млн. долларов57. Если маржа нетто-процента составляла бы 4%, то безубыточная сумма активов должна была бы равняться 4,5 млн. долларов.

· Текущие расходы программы

Текущие расходы определяются следующими факторами: 1) типом оказываемых услуг (масштабы технической помощи и других видов услуг не кредитной поддержки); 2) административной структурой и комплектацией штата сотрудников; 3) методами оказания услуг и использованием партнерских связей. Если организация оказывает значительный объем технической помощи непосредственно клиентам, расходы на зарплату персонала увеличиваются. Напротив, если программа перекладывает часть работы по предкредитной подготовке и отбору клиентов на плечи другой организации, то большее количество сотрудников будет приносить доходы, занимаясь кредитами. Организационная структура влияет на величину накладных и других непрямых расходов, которые несет организация. Входя в более крупную организацию, программа может разделить свои накладные расходы (например, оплату площадей, финансово-бухгалтерской работы и людских ресурсов) и снизить объем издержек; и наоборот, ей, возможно придется взять на себя часть расходов более крупной организации.

Несколько организаций попробовало разделить накладные расходы с уже действующими местными организациями, чтобы снизить общую величину своих текущих расходов и повысить коэффициент финансовой самостоятельности.

Например, Корпорация кредитования предприятий смогла выйти на уровень безубыточности в 1992 г. благодаря тому, что се расходы были относительно невысокими в связи с подписанием соглашения о разделе издержек с местными банками58. Одна из американских программ разделила штат своих сотрудников с местными организациями по развитию, которые уже имели районные офисы, и тем самым сократила и издержки на заработную плату, и накладные расходы.

• Норма кредитных потерь
Нормы кредитных потерь, о которых уже говорилось при подсчете маржи нетто-процента, следует упомянуть отдельно в связи с важностью данного вопроса. Кредитные потери должны удерживаться на разумном уровне, чтобы можно было держать текущие расходы под контролем. Руководителям программ также следует найти баланс между стремлением иметь более солидный кредитный портфель (непогашенные кредиты) и усилением риска, ассоциируемого с ростом кредитных сумм. Более крупные кредиты, выдаваемые на более продолжительный срок, могут подвергать кредитора повышенному риску, поскольку: 1) невозврат одного крупного кредита является более крупной потерей, чем потеря малого кредита; 2) более продолжительный срок погашения является более рискованным в связи с тем, что неуверенность в возврате кредита усиливается вместе с продлением времени ожидания.

2. Пути повышения уровня финансовой самостоятельности
Разрабатывая или совершенствуя программу микрокредитования, руководители и рядовой персонал могут рассматривать следующие методы увеличения доходов и/или снижения издержек на осуществление программы:

· Максимально увеличивайте маржу нетто-процента, ведя переговоры о снижении стоимости капитала и начисляя несубсидируемые ставки процентов.

· Рассчитывайте на круг клиентов, из которых не всем нужна будет значительная техническая помощь, либо находите партнерские организации, которые могут обеспечить клиентам помощь в планировании бизнеса и оказать им другие вспомогательные услуги (сохраняя при этом контроль над распределением кредитов и осуществляя кредитный мониторинг).

· Обеспечивайте раздел накладных расходов и издержек на оплату труда персонала, где это возможно, с привлечением альтернативных организационных структур (например, путем вхождения в уже действующую организацию на правах филиала или в качестве программы под эгидой более крупной, постоянно действующей организации).

· Стандартизируйте кредиты как можно в большей степени, а также обеспечивайте четкую отлаженность системы доставки для снижения издержек до минимума.

· Используйте методы группового кредитования, где это возможно, для сглаживания системы выдачи кредитов и получения платежей; культивируйте оказание помощи группам аналогичных предприятий; упрощайте систему управления и обслуживания кредитов.

· Обеспечивайте разнообразие элементов кредитного портфеля по типам и этапам бизнеса для снижения риска со стороны определенных секторов и впервые открываемых деловых предприятий; сюда входит создание группы постоянных заемщиков, нуждающихся в более крупных кредитах, но требующих меньших затрат рабочего времени на обслуживание.

В процессе анализа рыночной ситуации и открывающихся возможностей руководители вновь созданных и уже действующих программ должны постоянно задавать себе два вопроса: 1) какое влияние данный фактор окажет на цели организации в сфере развития и на ее способность достичь этих целей;

2) какое воздействие это будет иметь с точки зрения перспектив выхода программы на позиции долгосрочной финансовой устойчивости.

Г. Обзор моделей кредитования микропредприятий

В данном разделе в общих чертах описываются основные модели кредитования и оказания технической помощи, используемые современными программами микрокредитования. Как отмечалось в Главе 1, программы микрокредитования варьируются в зависимости от состава группы конечных получателей, моделей кредитования и удельного веса технической помощи. Задача данного раздела — дать людям, занимающимся практическим ведением бизнеса в условиях стран с переходной экономикой, дополнительную информацию о микрокредитных программах в развивающихся странах и Северной Америке с тем, чтобы они смогли перенять и отобрать те методы и приемы, которые наиболее подходят к местным условиям. Конкретные элементы эффективной работы с кредитами и проблемами технической помощи описываются в Главе 5.

Микрокредиторы в развивающихся странах и Северной Америке используют несколько подходов к кредитной деятельности, которые различаются в зависимости от состава обслуживаемых клиентов, географических различий (городские или сельские решены) и местных условий для развития бизнеса. Наиболее распространенные из используемых сегодня моделей — это прямое индивидуальное кредитование и различные формы группового кредитования, из которых несколько описываются ниже.

• Кредитование однородных групп

Данная модель разработана бангладешским банком "Grameen" для обслуживания в сельских районах безземельных женщин, "беднейших из бедных", оказания им помощи в отрыгни прибыльного дела и снижения уровня бедности. В деревне организуются группы из пяти человек, находящихся в равном имущественном положении; отбор их производится через проверку посещения еженедельных собраний и внесение обязательных еженедельных сберегательных взносов. Кредиты предоставляются индивидуальным членам группы местным отделением банка; однако одновременно кредиты могут получить лишь двое членов группы. Эти программы обычно обеспечивают предкредитную ориентацию, но объем формальной технической помощи сводится к минимуму.

Кредитование солидарных групп

В рамках данной модели группового кредитования, отработанной в Латинской Америке компанией ACCION International, программа предоставляет кредиты непосредственно 6-10 членам группы. Члены группы дают перекрестные гарантии по кредитам друг друга, которые заменяют собой традиционное обеспечение. Клиентами обычно являются неформальные микропредприятия, например, торгово-коммерческие лавки, нуждающиеся в небольших суммах рабочего капитала. Платежи производятся еженедельно в офисе программы. Данная модель также предполагает минимальную техническую помощь заемщикам.

Деревенские банки

Впервые созданные Международным фондом помощи местным общинам (FINCA), деревенские банки являются управляемыми на местном уровне кредитно-сберегательными учреждениями, призванными обеспечивать оказание финансовых услуг населению сельских районов. Кредитная организация включает в себя спонсорское агентство, предоставляющее начальный капитал вновь образованным деревенским банкам, которые, в свою очередь, выдают кредиты своим членам. Все члены подписывают коллективную гарантию по выданному деревенским банком кредиту. Затем банк предоставляет небольшие краткосрочные кредиты рабочего капитала отдельным заемщикам59.

•Прямое кредитование
Прямое кредитование, являющееся наиболее распространенной практикой среди североамериканских программ, имеет много общего с обычным банковским кредитованием. Программы выдают кредиты непосредственно отдельному предпринимателю или микропредприятию — чаще всего не вновь создающемуся, а уже имеющему определенный опыт работы. Это могут быть небольшие кредитные суммы рабочего капитала, выдаваемые на срок до 12 месяцев, либо более крупные суммы на закупку основных средств производства, которые предоставляются на срок от 24 до 36 месяцев. В отличие от большинства программ группового кредитования, кредитный андеррайтинг обычно зависит от возможностей бизнеса и состава и уровня профессиональной подготовки предпринимателей. Удельный вес технической помощи варьируется в широких пределах. Некоторые программы предоставляют минимум бизнес-помощи и удовлетворяют лишь кредитные потребности заемщиков по мере их возникновения (техническая помощь, основанная на спросе). Кредитный служащий помогает претендентам оформить кредитные заявки или скорректировать бизнес-планы. После выдачи кредита сотрудники кредитного отдела осуществляют кредитный мониторинг и могут оказывать дополнительную помощь в ведении бизнеса, если таковая требуется для того, чтобы увеличить шансы полного возврата кредита. Программы прямого кредитования, адресованные вновь образованным предприятиям, обычно содержат более формальный элемент обучения или технической помощи.

•Трансформационное кредитование60
Одной из субкатегорий прямого кредитования является трансформационное кредитование, которое практикуется программами для микропредприятий и имеет целью оказание им помощи в расширении торговли, увеличении доходов и повышении численности персонала (т.е. предполагает эффективную их трансформацию из микро- в малые предприятия). Такие программы составляют отдельную группу, поскольку они совмещают обеспечение доступа к кредитам с оказанием более комплексной помощи в ведении бизнеса, что готовит микропредпринимателей к управлению более масштабным бизнесом. Эта техническая помощь может быть сосредоточена на общих проблемах — например, проблемах управления потоком наличности, кадровой политики, развития рынков или технологии продукции, либо на вопросах, решение которых необходимо для развития конкретного сектора бизнеса - например, о рыночной информации и технологиях.

Основываясь на этих моделях, многие программы разработали методы кредитования, позволяющие решать конкретные оперативные задачи. Например, в осуществляемый в штате Небраска (США) проект по оказанию помощи сельским предприятиям модифицировал концепцию группового кредитования/ адаптировав ее для удовлетворения запросов сельских районов Небраски. Заинтересованные жители небольшого городка образуют ассоциацию. Эта ассоциация должна составить некоторый капитал, служащий резервом покрытия кредитных потерь по всем выдаваемым ее членам кредитам. Эта "местная доводка" демонстрирует интерес к программе со стороны местной общины и "изолирует" микрокредитную организацию от первого уровня кредитных потерь. Если кредит не возвращается, все члены ассоциации должны внести дополнительную сумму в фонд покрытия кредитных потерь , чтобы поддержать необходимое процентное отношение к общей сумме непогашенных кредитов. Этот механизм стимулирует товарищескую поддержку и помощь в решении проблем, но при этом невозврат кредита одним из членов не лишает всю группу доступа к кредитам в будущем61 .

Таким образом, программа микрокредитования дает частичную гарантию банку, выдающему кредит микропредприятию. Эта гарантия необходима потому, что без нее банк в кредите отказал бы. Программа обычно помогает подготовить заемщика к получению кредита, а затем получает небольшую плату за предоставление гарантии. Критерии андеррайтинга аналогичны тем, что используются в обычной банковской практике кредитования: потенциал бизнеса, дополнительное обеспечение и степень кредитоспособности предпринимателя.

Главным преимуществом данного метода является то, что программа микрокредитования может рассчитывать на то, что банки предоставят кредиты и кредитный сервис, а также может использовать заемный капитал для увеличения прибыли. Однако существуют и многочисленные недостатки: 1) программа несет расходы, связанные с подготовкой заемщика к получению кредита, и подвергается риску, ассоциируемому с дачей гарантии, но получает за это не процент, а лишь небольшую плату; 2) микрокредитная программа не контролирует принятие кредитных решений и систему будущих отношений с заемщиком; 3) без пристального мониторинга и оказания помощи в ведении бизнеса со стороны микрокредитной программы заемщик имеет ограниченный доступ к ресурсам, которые помогут ему избежать проблем.

В таблице 4 сравниваются описанные выше модели. Конкретные элементы эффективного кредитования и оказания технической помощи детально рассматриваются в Главе 5.

Таблица 4. Сравнение отдельных моделей микрокредитования

	Модель
	Клиенты
	Доставка кредита
	Техническая помощь
	Примеры

	Кредитование однородных групп 
	• Бедные сельские женщины

• Кредиты предоставляются семьям, а не бизнес- структурам 
	• Программа дает кредиты индивидуумам в группах

• Кредиты рабочего капитала в сумме до 175 долл.США сроком на 6-12 месяцев

• Еженедельные платежи на собраниях групп 
• Группы из 5-6 человек отбирают клиентов и создают товарищеское давление с целью возврата кредита; традиционное кредитное обеспечение отсутствует 
	• Минимум бизнес-помощи

• Обязательное участие в еженедельных собраниях к еженедельном сбережении средств • Товарищеская поддержка

• Деятельность, направленная на повышение уровня самооценки 
	•Граминбанк

• BRAC 

	Солидарные группы 
	• Бедные городские микропредприятия, обычно из официального сектора, образующие группы из 6-10 членов 
	• Программа дает кредиты группам клиентов.

• Кредиты рабочего капитала на срок в б- 12, месяцев

• Еженедельные платежи в местное отделение программы
• Групповые перекрестные гарантия кредитов и коллективная ответственность за погашение 
	• Минимум бизнес-помощи 

• Товарищеская поддержка 
	• Prodem
• Banco Sol 

	Деревенские банки 
	• Бедные сельские женщины
• Семьи, а не микопредприятия
	• Спонсорское агентство предоставляет деревенскому банку капитал, который тот лает а кредит членам 
• Коллективная гарантия возврата деревенскому банку кредита 
• Краткосрочные кредиты рабочего капитала членам 
• Еженедельные платежи 
• Традиционного обеспечения кредита нет 
	• Минимум бизнес-помощи 
• Программа сбережения средств и повышения уровня самооценки 
	• FINCA 

	Прямое кредитование 
	• Обычно — действующие микропредприятия, городские и сельские • Цель -образование новых бизнес-структур или расширение микропредприятий 
	• Программа кредитует непосредственно заемщика 
• Небольшие суммы рабочего капитала иди финансирование закупок основных фондов 
• Андеррайтинг основан на оценке потенциала бизнеса и уровня профессиональных навыков и характера заемщика 
• Нередко требуется традиционное кредитное обеспечение 
	• Минимум обучения
• Основана на спросе (определяется потребностями заемщиков после получения ими кредитов)

• Программы США ввели более структурированный элемент бизнес-помощи 
• Часто входит в кредитный мониторинг 
	• DRI Unit Desa Program me 

	
Трансформационное кредитование 
	• Действующие микро-предприятия, способные трансформироваться в малый бизнес

• Обычно прямое кредитование
	• Прямые кредиты как рабочего капитала, так и более крупных сумм на закупку основных фондов

• Срок погашения - до 36 месяцев

• Критерии андеррайтинга - потенциал бизнеса и оценка характера и профессиональной квалификации- заемщика 
	• Более сильный акцент на бизнес -помощи, обычно оказываемой после выдачи кредита 
• Особое внимание обращается на управление наличностью, производство, развитие рынков 
	• ККП
(Польша ).
• ADEMI (филиал ACCION International) 

	Кредитные гарантии 
	• Действующие микропредприятия (крупные)

• Разработаны в Северной Америке для развития банковского кредитования 
	• Обычно требуется кредитное обеспечение

• Программа предоставляет полные или частичные гарантия банку, выдающему кредит 
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ГЛАВА 5. ОСНОВНЫЕ ПРИНЦИПЫ РАБОТЫ

Как отмечалось в Главе 1, микрокредитное финансирование за последние 10 лет значительно усложнилось, стало более рентабельным и более профессиональным. Цель данного раздела — познакомить новоиспеченных руководителей программ с некоторыми общепризнанными принципами микрокредитования и описать наиболее эффективные методы кредитной деятельности, приемы оказания технической помощи и структуру операционных систем, используемую в микрокредитных программах. Кроме того, мы обратим внимание на меры адаптации, принятые рядом организаций для работы в условиях стран с переходной экономикой. Например, поскольку одной из ниш для микропредпринимательства в этих странах является оказание услуг бизнес-структурам, выходящих за рамки традиционных микропредприятий, эти программы взяли на вооружение методы кредитования, характерные для предприятий малого бизнеса и учитывающие степень устойчивости бизнес-структур и личные особенности заемщиков. В настоящей главе описывается опыт успешного осуществления международных программ микрокредитования и заслуживающие внимания адаптационные меры.

А. Искусство и наука эффективной кредитной деятельности
Кредитная деятельность сочетает в себе науку сбора и анализа фактов, изложенных в кредитной заявке, с искусством принятия решений по поводу того, что несет в себе данная информация, целесообразен ли тот или иной вид бизнеса и стоит ли доверять данному заемщику. Опытные кредиторы быстро выделяют основные аспекты бизнеса, определяют объем необходимой информации и на этой основе оперативно принимают решения. Умение вынести обоснованное суждение по кредитным вопросам требует времени и опыта; выдача же малым предприятиям кредитов на цели развития по формуле "как написано в учебнике" является делом сложным и редко приводит к составлению качественных кредитных портфелей.

В данном разделе изложены некоторые основные принципы кредитования. Однако эти принципы "оживут" и заработают на практике только в том случае, если руководствоваться ими будут люди знающие. Вложение средств в развитие людских ресурсов, в подготовку управленческих сотрудников и руководителей, а также систематический подход к решению вопросов о степени риска являются ключевыми элементами эффективности работы тех, кто дает кредиты владельцам микро- и малых предприятий.

В излагаемых ниже принципах организации эффективной кредитной деятельности отражены уроки, извлеченные микрокредиторами из собственного опыта, а также новые подходы к кредитованию малых предприятий, наблюдаемые в СЦВЕ сегодня. Проблемы маркетинга и охвата клиентов мы обсуждать не будем, исходя из того, что в тех случаях, когда программа предлагает нужные продукты и услуги, они будут пользоваться спросом. Использование технической помощи в кредитном отборе и оценке клиентов обсуждается в рубрике "Роль технической помощи".

• Знайте всё о своих заемщиках

Изучите свою рыночную нишу, состав вашей клиентской базы и факторы, обеспечивающие успех работы в условиях местного окружении. Возможно, лучшие бизнесмены окажутся людьми упрямыми, не очень образованными и решительно не видящими в себе никаких недостатков - но при этом обладающими сетью расторопных уличных торговцев, рачительностью и умением хорошо делать свое маленькое дело, что и обеспечивает им успех в бизнесе. Проанализируйте их сильные и слабые стороны, оцените серьезность существующих в их работе ограничений и постарайтесь понять, почему эти люди вызывают у вас симпатию или антипатию (при этом берегитесь заемщиков, которые вам нравятся, поскольку они похожи на вас). Другими словами, давайте кредиты конкретным людям, оставив их идеи в стороне. Личное стремление человека вернуть кредит является самой надежной связующей нитью между кредитором и его клиентом. В Соединенных Штатах программы микрокредитования используют небольшие первичные кредиты и систему предкредитной подготовки или технической помощи для изучения сильных и слабых сторон своих заемщиков. Кредитная деятельность в условиях переходных или неустойчивых экономических систем требует от кредиторов умения наладить личный контакт с каждым заемщиком и с местной общиной, внутри которой заемщик ведет свой бизнес.

Структурируйте кредиты для сведения риска к минимуму
Успешно работающие микрокредиторы сначала предлагают минимальные кредитные суммы, увеличивая их после того, как заемщик продемонстрировал способность и желание вернуть полученные в долг средства. Эти "проверочные" кредиты до минимума снижают риск как заемщика (особенно в тех случаях, когда речь идет о вновь созданном или молодом, но уже расширяющемся предприятии), так и кредитора. К методам снижения кредиторского риска, помимо "проверочных" кредитов, относятся следующие:

Ошибки андеррайтинга с трудом поддаются исправлению
Если сотрудники программы ошиблись в оценке либо бизнеса, либо заемщика, исправить ситуацию уже после выдачи кредита достаточно трудно. Реструктуризация кредитов и получение платежей являются делом трудоемким, которое сокращает время на обслуживание других клиентов. Тщательная оценка жизнеспособности бизнеса и характера заемщика имеет важнейшее значение для кредитования в отсутствие: а) кредитного обеспечения; б) перекрестных гарантий внутри группы заемщиков; в) структур для оказания общественного давления на заемщиков. Если в некоторых развивающихся странах альтернативы традиционному кредитному обеспечению зарекомендовали себя достаточно хорошо, то в Соединенных Штатах, где культура сориентирована на индивидуума, они оказались значительно менее эффективными. Когда наступает время расплачиваться, "кредитное обеспечение начинает таять, как мороженое под лучами летнего солнца"62. Поэтому необходимо принимать взвешенные решения относительно перспектив того или иного бизнеса и характера заемщика.

Обращайте внимание на детали

Кредитная деятельность - это бизнес, в котором детали имеют большое значение. Тщательный сбор и анализ информации, оформление кредитных документов (как можно белее четко отлаженное) и быстрая реакция на любые неувязки — всё это требует пристального внимания к деталям. Хотя многие микрокредитные программы научились этому на собственных ошибках, наиболее успешные из них сегодня стали чрезвычайно требовательными к исполнению всех кредитных процедур и быстро реагируют на любые задержки платежей или неподачу в срок отчетной документации. Настойчиво добивайтесь своевременного внесения кредитных платежей, что укрепит доверие к рынку и сведет к минимуму кредитные потери.

Добивайтесь сглаженности системы управления кредитами, но поддерживайте тесный контакт с заемщиком
Большинство микрокредитных программ, осуществляемых в СЦВЕ, прямо кредитуют отдельные бизнес-структуры с использованием методов, аналогичных обычным банковским. Главное — это поддерживать тесный контакт с заемщиком. С этой целью: а) требовать от него частого внесения платежей в местное отделение программы; б) периодически наносить ему визиты. Просроченный клиентом платеж или непорядок в его офисе являются весьма тревожными сигналами. Сотрудники кредитного отдела должны осуществлять кредитный мониторинг, обращая внимание на изменение экономической или рыночной ситуации и своевременно выявляя потенциальные проблемы.

Назначайте "рыночные" ставки процентов
Доступ к кредиту более важен, чем его стоимость. Поскольку доступ к кредитам может резко повысить доходность микропредприятия, многие предприниматели придают меньшее значение издержкам на получение кредита, ставя акцент на вопросе доступа к нему. Большинство микрокредитных организаций использует ставки сборов и процентов, которые выше тех, что распространены в обычном финансовом секторе, но ниже тех, что назначаются неформальными кредиторами. Дополнительная маржа на каждый кредит оказывает относительно слабое воздействие на заемщика (учитывая малый размер кредитных сумм и повышение доходности), но чрезвычайно сильное — на перспективы вывода программы на уровень финансовой самостоятельности.

Думайте прежде всего о деле, а не о благотворительности
Несмотря на возложенную на них миссию содействия развитию, кредиторы должны оценивать каждую сделку с точки зрения ее деловых плюсов, а также с учетом потенциала бизнеса и характера заемщика. Опыт дает кредиторам возможность видеть сделки, из которых ничего не выйдет, а также те, которые могли бы иметь смысл, если бы были иначе построены. Если перспективы возврата уже выданного кредита неожиданно затуманились, действуйте быстро и с ясным видением цели, не допуская накапливания неплатежей или иных нерешенных проблем.

Требуйте своевременных и полных платежей
Последовательный и дисциплинированный сбор кредитных платежей укрепляет деловые связи между кредитором и заемщиком, а также ясно свидетельствует о том, что с неплатежами никто мириться не собирается. Никогда не блефуйте: не нужно угрожать мерами принуждения, если вы не готовы их принять с целью получения платежей.

Международные микрокредитные организации, обслуживающие беднейшие слои населения, руководствуются следующими принципами: отладить систему утверждения и доставки кредитов, полагаться скорее на личность заемщика, чем на анализ его бизнеса, стандартизировать продукцию и механизмы доставки для снижения административных расходов. Кроме того, они доказали, что субсидируемые кредиты не приносят долгосрочной пользы ни заемщику, ни кредитной организации. В СЦВЕ, однако, действующие программы сочетают эффективные методы доставки микрокредитов с более строгой, чем в США, оценкой личности заемщика и его бизнеса. Такие программы, как Корпорация кредитования предприятий (Польша) и "Opportunity International" (Болгария и Россия), адаптировали принципы кредитования в целях развития так, что они с успехом служат микропредприятиям на новых рынках этих стран. ККП, например, использует лучшие элементы методики кредитования как микро-, так и малых предприятий. Подобно крупным микрокредитным организациям, кредитные продукты относительно стандартны; распределение кредитов происходит в непосредственной близости от заемщиков (в сельских и городских районах); микрокредиторы обращают внимание на развитие потенциала управленческих работников и повышение уровня их преданности общему делу. Помимо этого, однако, правила подачи кредитных заявок в ККП обязывают заемщиков раскрывать информацию о своих рынках, уровне конкуренции и ожидаемом потоке наличности, а также требуют от сотрудников тщательного исполнения процедуры оформления кредита.

•Кредитная оценка и анализ
Формулы для определения кредитоспособности не существует. Сотрудник кредитного отдела должен собирать и анализировать информацию, а затем определять, какова общая картина. Традиционные банковские кредиторы отмечают, что кредитование требует 'оценки четырех факторов: суммы кредита, потенциала предприятия, стоимости кредитного обеспечения и характера заемщика. Кредитование в целях развития использует те же самые строгие принципы оценки, но применительно к ситуациям, в которых кредитор должен полагаться на характер заемщика и размеры доходов его бизнеса. Подача кредитной заявки и первая встреча с заемщиком являются первым этапом проверки того, является ли данный бизнес возможным кандидатом на предоставление микрокредита. Начиная с первой встречи, кредитор должен оценить качество данного бизнеса и степень его соответствия опыту и деловым навыкам заемщика, а также убедиться в том, что сумма и структура финансирования являются целесообразными63.
Ричард Тэрнер, бывший управляющий ККП и опытный сотрудник коммерческо-кредитного агентства, считает, что кредиторам следует сосредоточить внимание на трех концептуальных вопросах;64
· Сделка: Хорошие ли возможности для развития бизнеса она открывает? Имеет ли она смысл и жизнеспособна ли она с финансовой точки зрения?

· Степень соответствия: Имеем ли мы дело с "правильным" заемщиком? Обладает ли он управленческим опытом, профессиональными навыками и личными качествами, которые позволят ему использовать открывающиеся возможности?

· Финансирование: Какова оптимальная структура финансирования для данной сделки? Является ли предлагаемая структура приемлемой?

Оценка сделки — это анализ фактов и предположений, касающихся самого бизнеса. Второй вопрос находит баланс между ассоциируемыми со сделкой проблемами и возможностями заемщика. Например, тихая семейная чета с изрядной долей здравого смысла, но минимальным опытом ведения бизнеса вряд ли окажется "правильным" заемщиком, если речь идет об открытии нового предприятия, которое потребует серьезных навыков в сфере торговли и маркетинга. Наконец, кредиторы должны определить, что более подходит данному предприятию: краткосрочное финансирование заемными средствами или долгосрочное финансирование, которое будет более щадящим для потока наличности компании. Кроме того, почти все заемщики считают, что им нужно больше денег, чем они имеют, и поэтому важную роль играет тщательная оценка финансовых потребностей бизнеса. Если предкредитная проверка будет проведена без должной тщательности, это никому не пойдет на пользу.

Оценивая предлагаемую кредитную сделку, кредитор должен предпринять следующие шаги:

Шаг 1. Анализ сделки

Анализ деловой целесообразности сделки и связанного с ней риска предполагает изучение оперативного или рабочего плана клиента, а также оценку рыночной конъюнктуры с точки зрения поддержки будущего бизнеса. При оформлении кредитной заявки заемщик должен указать основные параметры предприятия: какие продукты или услуги будут предложены на продажу; кто и почему будет приобретать данный вид продукции (услуг); как будут организованы производство, назначение цены и продажа; какие объемы наличных средств необходимы для производства; какой уровень дохода и прибыли можно ожидать от продаж.

Основываясь на наших наблюдениях, система утверждения кредитов, при которой от сотрудников требуется подготовить письменное резюме поступившего предложения, обеспечивает рассмотрение необходимых вопросов и проведение тщательной оценки. Ниже приводится пример схемы описания кредитной сделки. Хорошее описание должно быть кратким: внимание должно быть сосредоточено на следующих аспектах:

· Аппарат управленческих сотрудников: кто они, каков их профессиональный уровень, была ли им оказана помощь при составлении бизнес-плана; если возможно, указать опыт работы с кредитами.
· Отзывы клиентов и поставщиков о компании.
· Организационная структура компании и проекта, подлежащего финансированию.
· Продукты, услуги и местонахождение бизнеса, включая описание продуктов и услуг, выезд в компанию для осмотра ее местопребывания и активов, а также анализ претензий на эти активы.
· Маркетинговый анализ: состав клиентов, уровень конкуренции, стабильность рыночной ниши, преимущества данной компании перед конкурентами.
· Ожидаемый поток наличности: Каков ежемесячный объем продаж и реальна ли эта цифра? Как реализовать планы на практике? Каковы прогнозируемые ежемесячные расходы бизнеса и насколько его владелец может рассчитывать на собственный капитал? Достаточен ли поток наличности для финансирования долговых расчетов?
· Основные коэффициенты: Отношение заемного капитала к собственному отражает личные вложения заемщика относительно финансирования за счет заемных средств. Большинство программ требует доли собственного капитала в 20-30 процентов для того, чтобы гарантировать выполнение заемщиком своих обязательств, но проявляют гибкость в вопросе о форме вложения собственного капитала — наличными средствами или рабочей силой.
Коэффициент обслуживания прошлых кредитов подсчитывается делением потока наличности на сумму наличности, необходимой для выполнения фиксированных обязательств - например, для обслуживания долгов. Коэффициент, слегка превышающий единицу, показывает, что кредитные платежи поглотят почти весь располагаемый доход от бизнеса; более высокий коэффициент (например, от 1,5 до 1) означает, что бизнес имеет более мощный резерв для выполнения своих фиксированных обязательств.

Шаг 2. Оценка характера заемщика
Микрокредитование представляет собой комбинацию кредитования "под характер" и тщательной оценки жизнеспособности бизнеса. При кредитовании под характер персонал оценивает ряд факторов для определения сильных и слабых сторон потенциальных заемщиков. Сюда относятся степень личной заинтересованности в развитии бизнеса; энергичность и изобретательность; широта управленческих и предпринимательских умений (в том числе производственный опыт, навыки в сфере маркетинга и торговли, финансовая дисциплинированность); недостатки и слабости, готовность прислушаться к советам или инструкциям, глубина понимания бизнеса, степень готовности к выполнению других обязанностей (например, по отношению к семье или супругу).

Шаг 3. Определение главных факторов риска или успеха бизнеса
Каковы ключевые факторы риска, определяющие степень успешности данного конкретного бизнеса? Для вновь созданного предприятия розничной торговли они могут быть связаны с торговыми и маркетинговыми навыками. Для производственной компании это может быть методичное управление расходами и удержание их в строгих бюджетных рамках. Нужно ли для успеха данного предприятия расширять рынок, и является ли это резонной предпосылкой? Эти факторы должны учитываться при анализе соответствия сделки характеру конкретного заемщика.

Шаг 4. Решение проблем в условиях новых рыночных систем
Опыт нескольких кредиторов показывает, что в этом контексте перед сферой кредитования встают уникальные проблемы:

•Оценка аппарата управления
Как оценивать управленческий аппарат, сотрудники которого прежде работали в условиях государственной экономики и не имеют навыков менеджмента как такового? Одним из показателей их преданности делу является выполнение других долгосрочных обязательств (трудоустройство, женитьба, посещение церкви и т.п.). Умения в области менеджмента следует оценивать исходя из накопленного к сегодняшнему дню опыта организации производства, назначения цен, сбыта продукции и общего управления бизнесом. Для вновь образованных предприятий дополнительными показателями могут быть изначальное понимание сущности бизнеса и способность находить контакт с клиентами. Один из ключевых вопросов — сумеют ли менеджеры управлять более масштабным производством, ценами и сбытом при укрупнении предприятия.

•Оценка глубины рынка
Как кредитор оценивает потенциал сбыта продукции в условиях быстро изменяющейся рыночной конъюнктуры? Вероятно ли появление конкурентов, разрушающих рынок компании? Как будет поддерживаться конкурентное преимущество? В связи с быстро меняющимися условиями и ростом численности новых бизнес-структур проверка прогнозов предпринимателя, касающихся развития рынка и отрасли, столь же важна, как и анализ потока наличности в результате прошлых операций.

•Роль потока наличности
Западные бухгалтерские стандарты относительно новы для переходных экономических систем, где прежде внимание было сосредоточено в первую очередь на производстве продукции, а не на ее продаже и получении прибыли. Как отмечалось выше, влияние расширенного сбыта на поток наличности является одним из главных критериев перспектив того или иного предприятия и его способности вернуть кредит.

Для того, чтобы эффективно обслуживать целевой рынок, каждая программа должна найти точный баланс между оценкой характера заемщика и оценкой его деловых качеств. Программы, осуществляемые в условиях СЦВЕ и ННГ, смогут достичь этого баланса по мере накопления опыта. Они должны придерживаться строгих принципов кредитования и инвестировать средства в повышение качества подготовки персонала, что обеспечит сохранение жизнеспособности программы и в будущем.

Таблица 5. Четыре основные сферы кредитного анализа для малых предприятий и микрокредиторов
	Поток наличности 
	Приносит ли сбыт продукции наличные поступления или прибыль на первичном уровне? Какой объем потока наличности нужно реинвестировать в рабочий капитал или обслуживание долгов и какая часть "свободного потока наличности" не используется для выполнения ключевых бизнес-функций? 

	Сбыт продукции 
	Сбыт является одним из основных показателей эффективности микро- и малых предприятий, поскольку именно он посылает предупредительный сигнал о возможном усилении или ослаблении рыночного спроса. Каковы прочность и глубина рынка? Кто составляет клиентскую базу и почему эти люди покупают данную продукцию? Чем для них является эта продукция при отказе от покупки в случае возникновения финансовых трудностей — товаром первой необходимости или предметом роскоши? Кто составляет группу конкурентов? Объективно ли назначаются цепы? Что происходит с маржей — она сужается, остается стабильной или расширяется? 

	Запасы и дебиторская задолженность 
	Когда речь идет о компаниях, занимающихся розничной торговлей и производством потребительских товаров (а иногда и услуг), объем запасов является еще одним показателем устойчивости или рискованности бизнеса. Если запасы увеличиваются, компания использует значительную часть наличности для финансирования своих операций. Своевременно ли взимается дебиторская задолженность? Каковы резонные издержки на ведения бизнеса? Хорошо ли организовано управление в каждой из этих сфер? Многие предприниматели в СЦВЕ сосредоточивают внимание па производстве, а не на сбыте продукции. 

	Руководство 
	Каковы личные качества управляющего и его преданность делу? Сможет ли он справиться со своими функциями в случае расширения бизнеса? Каков его профессиональный уровень (производственный опыт, навыки в сфере сбыта и маркетинга, финансовая дисциплинированность)? Каковы его недостатки, и осознает ли он их? Насколько внимательно он прислушивается к советам и инструкциям? 


Для того, чтобы свести к минимуму издержки на организацию сделок и ограничить кредитный риск разумными пределами на самых ранних этапах контактов с заемщиками многие микрокредитные программы обеспечили высокий уровень структуризации кредитов и механизмов их доставки, оградив себя тем самым от ненужных неприятностей. Обычно к числу широко используемых механизмов минимизации кредитного риска относят следующие:

•Относительно универсальные краткосрочные ссуды оборотного капитала и небольшие кредиты на закупку основных фондов

Краткосрочные ссуды (на срок менее 3 лет) могут выплачиваться за счет потока наличности микропредприятия. Разработка стандартизированного кредитного продукта, который может быть оценен, закрыт, подвергнут мониторингу и возвращен каждый раз одним и тем же способом — это одно из стратегических направлений работы по повышению уровня рентабельности мелкого кредитования.

•Поэтапные финансовые обязательства или "проверочные ссуды"

Использование "проверочных" ссуд является обычной практикой, которая позволяет и снизить риск для кредитора, и обеспечить мелкие ссуды целевой группе клиентов. Проверочные ссуды начинаются с предоставления новому заемщику небольшой суммы для проверки серьезности деловых отношений, аккуратности выполнения заемщиком своих финансовых обязательств и его способности погасить ссуду. Когда мелкая ссуда возвращена, заемщик получает право занимать более крупные суммы, что дает ему стимул для погашения долга и снижает степень риска для кредитора. Многие американские программы ограничивают размер первой ссуды 500 долларами; последующие ссуды могут доходить до 1 000, 3 000 и 5 000 долларов. Эта практика сводит риск кредитора к минимуму, но обеспечивает заемщикам возможность достаточно скоро получить право на более крупные ссуды.

Проверочные ссуды также предполагают верхний предел размера первоначальных ссуд и тем самым обеспечивает обслуживание заемщиков самых скромных сумм. Это снимает проблему "ползучего увеличения среднего размера ссуд", которая обсуждалась в Главе 3.

•Кредитное обеспечение
Желание заемщика представить кредитное обеспечение служит свидетельством его намерения вернуть взятые в долг средства и подчеркивает серьезность деловых отношений. Хотя программы, осуществляемые в развивающихся странах, указывают на возможность замены кредитного обеспечения коллективными перекрестными гарантиями и товарищеским давлением на заемщика, почти во всех программах требуется залог любых имеющихся в наличии активов для демонстрации психологического стремления заемщика вернуть долг. Стоимость обеспечения обычно значительно ниже суммы кредита. Это отличает кредиторов, ссуживающих капитал в целях развития, от обычных банковских кредиторов. По этой же причине Корпорация кредитования предприятии в Польше всегда требует кредитного обеспечения, несмотря на наличие реальных препятствий, которые делают передачу прав собственности на это обеспечение через гражданский суд маловероятным.

•Личные гарантии
Как и кредитное обеспечение, личные гарантии заемщика являются средством отсеивания тех предпринимателей, которые не верят до конца ни в успех своего предприятия, ни в возможность вернуть ссуду

•Финансовые стимулы
Индонезийский банк "Rikyat" и "Project Micro" в штате Аризона, например, не поощряют задержки ссудных платежей, назначая довольно внушительные пени и сборы за просрочку выплат. Эти сборы составляют значительный процент от общих доходов программы. Их нельзя оприходовать как надбавки за просроченные платежи или как "скидки за своевременную уплату" (исходя из того, что сама концепция ссудных выплат основана на презумпции некоторого опоздания при возвращении ссуд).

•Распределение и использование доходов
Большинство микрокредиторов принимает меры к тому, чтобы ссудные доходы использовались строго по назначению. Платежи за приобретенное оборудование или основные фонды часто переводятся непосредственно поставщикам, и кредиторы часто требуют того, чтобы заемщик использовал полученные средства для выполнения плана закупок. Как отмечалось в Главе 3, Корпорация кредитования предприятий направляет фонды непосредственно поставщикам, а не заемщикам. Фонд сельского хозяйства требует того, чтобы на первых этапах — вплоть до завершения работы над проектом в соответствии с планом — использовалось не более 80 процентов выданных средств, а затем уже можно будет пустить в дело и оставшиеся 20 процентов.

Процедура оформления кредитов
	Процедура оформления кредита делится на три этапа:
· Подача кредитной заявки

· Беседа с заемщиком и посещение его предприятия служащим кредитного отдела

· Направление ходатайства в кредитный комитет


Эта процедура часто менее формальна при осуществлении программ борьбы с бедностью, где однородным группам заемщиков предлагаются стандартизированные, небольшие кредиты, и более формальна в рамках микрокредитования индивидуальных заемщиков и предприятий (часто более крупные суммы). Кредитный комитет может либо удовлетворить заявку, либо попросить разъяснений, либо отклонить кредитное ходатайство. Функция кредитного комитета состоит в том, чтобы объективно рассматривать заявки и находить баланс между выполнением миссии в сфере развития и управлением рисками.

В рамках большинства микрокредитных программ процедура оформления ссуд должна обеспечивать достаточно скорый ответ подателям заявок. Микропредприниматели не хотят долго ждать кредитов, и сотрудники программы должны работать тщательно, но быстро для удовлетворения нужд клиентов. Во-вторых, заемщики оценят быстрое отклонение заявки с конструктивными критическими разъяснениями гораздо больше, чем отказ после долгого рассмотрения.

Процедура подачи заявки представляет собой первую фазу проверки потенциальных клиентов. Она преследует две цели: 1) убедить предпринимателей, не до конца продумавших свои деловые идеи или планы, отказаться от организации бизнеса и сократить время, которое сотрудники программы должны тратить на клиентов, "не готовых к предпринимательству"; 2) поддержать будущих предпринимателей, которые готовы открыть собственное дело, и помочь им более полно осознать издержки, доходы и объем потока наличности, ассоциируемые с бизнесом. Кредитная заявка содержит ряд требований в зависимости от типа клиентов, которым адресована та или иная программа. Требование указать ожидаемый объем потока наличности и описать потребителей и конкурентов подходит для программы микрокредитования, клиентами которой являются уже действующие предприятия с определенным опытом. Однако та же самая форма заявки может привести в замешательство начинающих предпринимателей, которым требуется дополнительная помощь в подготовке к получению кредита, и с самого начала подавить спрос на ссуды. Разумеется, заявки, которые легко читаются и понимаются, более для них приемлемы.

Кредитные заявки должны соответствовать программным целям: отсеивать или стимулировать клиентов путем сбора детальной информации об их бизнесе и кредитных потребностях. Когда речь идет об индивидуальном предпринимательстве, кредитная заявка может быть трехстраничной; для действующих предприятий, желающих получить кредит на расширение производства, она может занимать объем в 10-15 страниц.

Большинство кредитных заявок содержит требование указать уровень ожидаемого потока наличности с разбивкой по доходам и расходам (основываясь на прошлой деятельности), ожидаемый объем продаж и издержек в соответствии с планом расширения и объем продаж, который сможет обеспечить безубыточность. Чтобы убедиться в глубоком понимании предпринимателем основ бизнеса и объема продаж, необходимого для выхода на уровень безубыточности, многие программы помогают кандидатам оформить заявку с внесением в нее полной информации (и тем самым лучше узнают сильные стороны заемщика).

Многие кредитные заявки отражают ключевые элементы бизнес-плана, которые выявляют сильные и слабые стороны заемщика. Частью технической помощи, оказываемой персоналом программы, является оказание потенциальным заемщикам помощи в оформлении кредитной заявки. Более опытные заемщики могут отдельно приложить бизнес-план, но этой же цели служит и сама заявка.

В условиях переходной экономики оценка рыночной информации затруднена, а данные прошлых периодов могут увести в сторону от реальности. Сотрудники должны задавать кандидатам конкретные вопросы, чтобы выяснить: 1) действительно ли предприниматель знает ключевые пункты своего бизнес-плана; 2) насколько обоснованными являются его деловые прогнозы и насколько жизнеспособно его предприятие. Оценка перечисленных позиций может производиться на основе следующих критериев:

· Чтобы оценить возможный уровень спроса или привлекательность того или иного места для клиентов, предприниматель может: а) подсчитать интенсивность движения пешеходов в данном и других пунктах; б) сосчитать количество конкурентных предприятий в пределах определенного радиуса.

· Чтобы проверить резонность прогнозов дохода, кредиторы часто предлагают предпринимателям оценить свои плановые показатели в дневном или почасовом пересчете (например, достижение планового уровня дохода будет означать необходимость продавать по 50 единиц продукции в день — реально ли это?)

· Чтобы убедиться в жизнеспособности предприятия, кредиторам следует определить конкурентные преимущества данного вида бизнеса. Преимущества, связанные с удобным месторасположением, могут быть скоро утрачены, если объявятся новые конкуренты. Более весомы преимущества, основанные на устранении посредников для снижения издержек, а также на имидж-маркетинге или применении передовых технологий.

· Для оценки актуальной эффективности предприятия в прошлом сотрудник кредитного отдела должен попытаться выяснить реальное финансовое состояние бизнеса. Поддерживаются ли прибыли на искусственно заниженном уровне для уклонения от налогов? Какие суммы владелец забирает себе в качестве заработной платы?

· Чтобы определить уровень технической подготовленности и бизнес-навыков руководства предприятием, сотрудники кредитного отдела могут обсудить с заемщиком возможные проблемы и оценить его ответы.

· Для определения размера ежемесячных кредитных платежей, которые предприятие сможет производить исходя из потока наличности (это необходимо знать для назначения срока кредита), сотрудники программы должны отделить бизнес-расходы от расходов владельца на личные нужды и от облагаемых налогом видов управленческой деятельности, а также установить, имеет ли предприятие другие долговые обязательства.
ОБРАЗЕЦ КРЕДИТНОЙ ЗАЯВКИ
	1. Информация о подателях заявки 
	• Кто они 

• Где они живут 

• Базовая информация о бизнесе 

• Юридическая структура (корпорация, партнерство, собственный капитал в деле) 

	2. Описание бизнеса 
	• Виды продуктов или услуг 

• Как они производятся (схема операций) 

• Интересы менеджеров и владельцев 

• Активы и пассивы 

	3. Цель получения ссуды 
	• Цель ссуды и требуемая сумма 

• Конкретные закупки и расходы 

	4. Рынок и потребители 
	• Кто и почему приобретает данную продукцию 

• Конкуренция 

• Глубина рынка и риски 

• Как будет устанавливаться контакт с потребителями 

• Как назначаются и мотивируются цены на продукцию 

• Кому какие функции отведены 

• Прогнозируемый уровень ежемесячных продаж или доходов 

	5. Прогноз потока наличности
	• Предполагаемый уровень доходов 

• Предполагаемый уровень текущих расходов 

• Безубыточный объем продаж 

• Помесячный прогноз на год 

	6. Финансовые отчеты 
	• Личные финансовые отчеты владельцев 

• Источники обеспечения 


Посещение клиентских предприятий, являющееся важной частью кредитования малого бизнеса в западных экономических системах, столь же важно и в СЦВЕ и ННГ. Выезд к клиенту позволяет сотруднику кредитного отдела оценить физическую способность заемщика производить товары или оказывать услуги, составить впечатление об уровне организации бизнеса и навыках управления, а также проверить наличие кредитного обеспечения и активов.

По завершении процедуры подачи заявки и оценки претендента сотрудники программы направляют ходатайство в кредитный комитет (в письменной или устной форме). Анализ опыта нескольких успешно работающих организаций, кредитующих микро- и малые предприятия, дал следующие наблюдения:

Членами кредитного комитета могут быть члены совета директоров, добровольцы или штатные сотрудники (либо все вместе), но работать они должны на долгосрочной основе.

Посторонние лица должны проходить строгий отбор на базе следующих критериев: поддержка целей программы, опыт кредитования малого бизнеса или управления им, готовность к долгосрочному сотрудничеству с программой. Кредитный комитет может состоять и из трех человек, если они имеют богатый опыт, умеют выносить кредитные суждения и понимают нужды клиентов и характер экономической ситуации. Штатные сотрудники обычно решают вопросы в более деловой атмосфере, чем члены совета директоров или добровольцы, и имеют больший опыт контактов с клиентами.

Хотя в кредитный комитет могут входить люди с различным опытом и разными точками зрения, их восприятие коренных задач программы должно быть единым.

Выработка этого единства требует времени и средств. Кредитные комитеты должны часто проводить заседания для достижения консенсуса во взглядах на роль своей структуры и накопления опыта работы с клиентскими компаниями.

На первых этапах своей деятельности Корпорация кредитования предприятий, например, собирала заседания кредитных комитетов в каждом подведомственном ей районе; в них участвовали руководитель кредитного отдела (который приезжал из Варшавы), сотрудник кредитного отдела ККП и служащий местного банка, рекомендовавший выдачу ссуды. Хотя единственным постоянным связующим звеном был руководитель кредитного отдела, такая структура позволяла охватить широкое географическое пространство. Кредитные заявки рассматривались каждый понедельник, и в ту же неделю принятые решения доводились до сведения заемщиков65.

В рамках программ, осуществляемых в СЦВЕ, большинство кредитных комитетов состоят из собственных сотрудников, поскольку посторонние лица обладают недостаточным опытом кредитования малых предприятий.

При осуществлении международных программ по развитию и в первые годы работы американских программ микрокредитования лишь немногие банкиры имели представление об этом рынке и об отличиях его клиентов от клиентов традиционной системы банковского кредитования. Аналогичным образом, микрокредиторы обладают наибольшим объемом знаний и опыта работы в СЦВЕ. Некоторые банкиры не могут заставить себя "переучиться" или пересмотреть собственные критерии выдачи кредитов; другие не принимают этот тип кредитной деятельности всерьез. Однако в последние годы все больше и больше американских программ докладывают об успешном привлечении обычных банкиров в свои советы директоров и кредитные комитеты. Отчасти это объясняется тем, что: а)микрокредитная программа способна более четко сформулировать цели и задачи; б) микрокредитное финансирование сейчас воспринимается как более "законная" добавочная стратегия обычного кредитования.

В СЦВЕ действующие программы обычно полагаются на кредитные комитеты, сформированные из собственных штатных сотрудников, без привлечения посторонних лиц, поскольку лишь у немногих из них есть опыт кредитования малого бизнеса.

Процедура утверждения кредитов в рамках кредитования однородных групп заемщиков должна обеспечивать баланс между ответственностью сотрудников за судьбу ресурсов и необходимостью коллективной ответственности за взятые в долг средства внутри групп заемщиков.
В рамках программ кредитования однородных групп заемщиков в США иерархия принятия кредитных решений варьируется от возложения всех функций утверждения кредита на группы заемщиков до разделения их между группой заемщиков и членами кредитного комитета, состоящего из штатных сотрудников программы. Цель состоит том, чтобы группы заемщиков брали на себя ответственность за групповые обязательства и тщательно оценивали каждый кредит. Без имущественного интереса и контроля над принятием кредитных решений члены комитета имеют меньше стимулов к тому, чтобы сохранить приверженность группе и тем самым опровергают исходную предпосылку подхода к кредитованию с позиций групповых интересов. Например, Программа помощи сельским предприятиям (REAP) в США требует того, чтобы члены кредитного комитета местной ассоциации (группы, включающей в себя до 15 членов) рекомендовали бы выдачу кредита и лично заполняли форму кредитной оценки. Затем эта форма направляется в другой кредитный комитет, состоящий из трех человек и включающий председателя ассоциации, сотрудника кредитного отдела REAP (который переезжает из города в город) и одного из местных бизнесменов или банкиров66. Эта двухъярусная структура кредитного комитета обеспечивает рассмотрение и утверждение кредита на местном уровне, давая при этом персоналу программы возможность осуществлять качественный контроль.

Как отмечалось выше, при осуществлении программ микрокредитования выяснилось, что клиенты не обращают особого внимания на процентные ставки по кредитам, поскольку: 1) увеличение разницы стоимости ссуд, выдаваемых в столь малых размерах, остается минимальным; 2) преимущества доступа, к кредиту перевешивают размеры издержек. Если говорить упрощенно, процент представляет собой плату за возможность взять деньги в долг для того, чтобы вложить их в другой вид деятельности. Более рискованные инвестиции (или ссуды) должны выдаваться под более высокий процент, поскольку будет взыматься надбавка за дополнительный риск. Опыт многих экспертов в сфере микрокредитования учит следующему:

•Назначение "рыночной цены" является эффективным инструментом фильтрации клиентов, не подавляя при этом спроса на кредиты.
Рыночное ценообразование основано на сравнимых процентных ставках в экономике и относительной рискованности микрокредитования. Большинство программ назначает более высокую цену кредитов, чем официальные финансовые организации, и это отражает более высокую степень риска в сфере микрокредитования и полное или частичное отсутствие кредитного обеспечения. Назначение более высокой цены, чем та, что требуют альтернативные источники, является эффективным инструментом фильтрации клиентов. Претенденты на получение ссуд, имеющие доступ к альтернативным источникам капитала (например, к банковским ссудам или кредитным программам, осуществляемым в секторе малого и среднего бизнеса), воспользуются этими источниками, чтобы не платить более высокую цену в рамках программы. И в развивающихся странах, и в Северной Америке несубсидируемые процентные ставки не подавляют спроса на кредиты, если кредитные продукты удовлетворяют клиентским запросам.

•Актуальные ставки процента отражают общие финансовые издержки заемщика на получение ссуды (проценты и сборы).

Кредиторы получают доход как от процентов на ссуды, так и от сборов, уплачиваемых заемщиком. Многие программы для повышения доходов ввели плату за оформление кредитной заявки, членские взносы (например, в обмен на инструктирующее письмо) и пени за просрочку платежей. Таким образом, в расчете на средний кредит доходы программы будут суммой годового процентного дохода плюс годового дохода от сборов. Для сравнения различных структур издержек программы могут подсчитать актуальную процентную ставку по формуле:
	Актуальная процентная ставка = Процент + сборы
                                                             Общий основной размер ссуды


С точки зрения программы, сочетание процентного дохода с доходом от сборов генерирует общую прибыль по кредитному портфелю:
	Общая прибыль = Процентный доход + доход от сборов
                                  Общая сумма непогашенных кредитов портфеля



Совершенно ясно, что кредитная программа может увеличить прибыль от кредитного портфеля (или увеличить актуальную процентную ставку), взимая и проценты, и сборы.

· Реальная процентная ставка в сравнении с номинальной:

· Номинальные процентные ставки — это котируемые ставки процентов по государственным облигациям и банковским ссудам. Они включают в себя "безрисковую" ставку, надбавку за риск (например, для государственных облигаций она равна нулю) и инфляционную надбавку, в которой отражены инфляционные ожидания. Реальные процентные ставки — это базовые ставки, за вычетом инфляционной надбавки. Чтобы избежать девальвации капитала кредитного фонда, кредитору необходимо назначить такую ставку процента, в которой были бы учтены и реальная процентная ставка, и темпы инфляции. Например, если программа выдает ссуды под 20 процентов годовых, но инфляция при этом составляет 18 процентов, то реальная процентная ставка кредита будет равна всего 2 процентам.

· Методы подсчета процентных платежей — твердая ставка в сравнении со уменьшающимся балансом:

· Размер процентных платежей можно подсчитывать несколькими способами, которые дают в результате разные цифры актуальной ставки, выплачиваемой заемщиком, и выявляют разные механизмы, используемые кредитором. Твердая ставка процента предполагает серию равных ежемесячных взносов в зависимости от первоначальной суммы кредита. Эти взносы подсчитываются умножением общей суммы основного кредита на размер процентной ставки. Ежемесячная ставка в 2 процента по трехмесячному кредиту на сумму в 100 долларов даст ежемесячный процентный взнос в сумме 2 долларов (который добавляется к ежемесячному основному взносу). Этот метод является самым легким для кредитора с точки зрения подсчета, обеспечивает заемщику равные суммы взносов и генерирует более высокую актуальную ставку процента, поскольку предполагает, что в каждый период все 100 долларов остаются невозвращенными. Актуальная ставка в данном случае будет равна 2,97 доллара вместо объявлений 2-процентной (2,00 доллара).

• Если процент основан на уменьшающемся (амортизируемом) кредитном балансе, то размер процентного взноса подсчитывается ежемесячно в зависимости от размера оставшейся невыплаченной суммы. Процентный взнос в 1-й месяц будет равен 2 процентам от 100 долларов или 2 долларам. Сумма взноса за 2-й месяц будет равен 2 процентам от невыплаченного остатка кредита в сумме 67,32 доллара (100 долларов минус первый основной взнос), или 1,35 доллара. Таким образом, актуальная ставка процента в данном случае будет гораздо ближе к объявленной номинальной — 2 процентам67.

Эффективно работающие кредиторы пристально наблюдают за состоянием своего кредитного портфеля с тем, чтобы вовремя заметить снижение качества кредитов или помочь заемщику в решении возможной проблемы еще до того, как она лишит заемщика возможности погасить кредит. Поскольку регулярные финансовые отчеты подают лишь немногие микропредприятия, лучшей системой мониторинга для микрокредиторов будет следующее сочетание:

а)частые (раз в две недели или раз в месяц) кредитные платежи;

б)ежемесячные проверки объема продаж и потока наличности в отношении к бюджету (об этом часто говорится на регулярных встречах с группами заемщиков для экономии рабочего времени персонала);

в)периодические посещения предприятий для того, чтобы убедиться в их нормальной работе.

Хотя программы микрокредитования, обслуживающие беднейших предпринимателей в развивающихся странах, полагаются только на частые платежи в качестве индикатора ликвидности заемщика, при осуществлении аналогичных программ в США все чаще и чаще ставится акцент на проверке объема продаж и потока наличности как ключевых ежемесячных показателей работы самых малых предприятий. Если один из двух этих показателей падает или предприятие сталкивается с дефицитом наличности, кредиторам следует провести более глубокую проверку, чтобы оценить масштаб проблемы и подумать над путями се решения. В приводимой ниже таблице поднимается ряд связанных с мониторингом вопросов, которые может задать сотрудник кредитного отдела, если тот или иной кредит попадет в разряд просроченных и потребует расследования фактов (см. таблицу на следующей странице):
Таблица 6. Образец мониторингового опросника (вопросы для кредиторов)68
	1. Изменилась ли рыночная ситуация с момента выдачи ссуды?"
	· Каким образом и почему (активизация местной конкуренции, введение импортных ограничений, перемены в клиентских предпочтениях, технологические перемены, ввод в действие государственных регуляционных документов)?

	2. Продолжает ли продукция клиента удовлетворять потребностям рынка?
	· Почему (да или нет)?

· Изменились ли продукты или услуги?

· Подорожало ли производство?

· Обладает ли компания необходимым производственным опытом?

	3.Изменились ли экономические параметры бизнеса?
	· Изменились ли цены? Увеличились ли издержки поставщиков?

· Каковы цены заемщика в сравнении с ценами конкурентов?

· Изменились ли поставщики?

	4. Были ли перемены в составе руководства или управления компанией?
	· Изменились ли обязанности управляющих или владельца после выдачи ссуды?

· Управляет ли производством тот же самый человек?

· Осуществляются ли мониторинг и получение дебиторской задолженности?

· Есть ли видимые перемены в жизненном уровне владельца бизнеса (подразумевающие использование активов или наличности из бизнеса)?

· Были ли у управляющего/владельца личные проблемы, которые могли сказаться на состоянии дел?

	5. Каковы финансовые тенденции последних 3-6 месяцев?
	· Каковы показатели ежемесячного объема продаж и потока наличности, уровня запасов, издержек на проданную продукцию?

· Что происходит с валовой и чистой прибылью69?

· Чем отличаются реальные показатели от плановых?

· Каковы последние прогнозы относительно объема продаж, издержек и потока наличности?

· Реальны ли они в нынешних условиях?

· Занимал ли клиент какие-либо дополнительные средства? Если да, то на каких условиях?

· Вкладывал ли владелец дополнительные средства в бизнес? Продавал ли долю в бизнесе кому-либо?


Эти вопросы помогут кредитору определить, испытывает ли микропредприниматель временные трудности и сможет ли он продолжать регулярные платежи, либо произошло существенное снижение уровня жизнеспособности бизнеса, требующее пристального внимания. Поскольку микропредприятия обладают малым запасом прочности для преодоления шоковых ситуаций или перемен, кредиторы должны юридически оценить серьезность возникших проблем и риск непогашения ссуды. Если характер бизнеса изменился фундаментально, то может потребоваться пересмотр условий погашения ссуды для того, чтобы обеспечить дальнейшее обслуживание долга. Однако во всех случаях заемщик должен продолжать регулярно выплачивать взятую в кредит сумму.

Взимание платежей
Выживание кредитора прямо зависит от того, как происходит взимание платежей. Когда клиенты видят, что платежи взыскиваются вяло или спустя рукава, уровень просрочки и непогашения ссуд резко возрастает. Для того, чтобы свести потери к минимуму, активное взимание платежей и работа по взысканию просроченных ссуд столь же важны, как и поиск новых клиентов. Интересы кредиторов требуют того, чтобы взимание платежей производилось напористо и быстро, что позволяет: а) укрепить деловые отношения с заемщиком; б) не допустить охвата других заемщиков "ползучей" практикой опозданий с выплатами. При этом следует руководствоваться следующими принципами:

•Неуплата по ссуде в срок должна вызывать немедленную реакцию, что продемонстрирует заемщику тот факт, что вы в курсе происходящего.

Для немедленного пресечения просрочки выплат сотрудники программы должны принять активные меры к взысканию не уплаченных в срок сумм. Боливийский филиал ACCION International, программа PRODEM на следующий же день посылает к заемщику своего сотрудника, нередко одетого в полицейскую форму для привлечения к себе его пристального внимания70-Сотрудники BRAC наносят визит к заемщику домой в тот же день71. Большинство американских программ устанавливает телефонный или письменный контакт с должниками в течение 10 дней. Микрокредиторы, дающие более крупные ссуды, могут несколько дней выждать, прежде чем объявить платеж просроченным.

•Сотрудники кредитных отделов должны нести ответственность за получение платежей от организаций.

Это стимулирует кредитных работников и весь персонал программы к тому, чтобы как можно скорее выявлять возникшие проблемы и избегать изнурительной работы по взысканию платежей с неблагополучных заемщиков. Исполнительный директор может включиться в эту работу в качестве "взыскателя долга" на более позднем этапе.

•Ясно сформулированная политика в сфере взимания долгов обеспечивает последовательность в работе

Это ограничивает потребность в визитах сотрудников кредитных отделов для вынесения субъективных решений о сложившейся ситуации и посыпает заемщикам ясный сигнал о том, какие последствия будет для них иметь непогашение ссуды. Активный сбор платежей является краеугольным камнем поддержания дисциплины среди заемщиков во всех успешно действующих микрокредитных организациях.

•Отличайте ситуации, требующие "агрессивного" взыскания долгов, от тех, когда заемщику следует оказать поддержку.

Когда тот или иной бизнес сталкивается с проблемами, большинство заемщиков проходит через две стадии: сначала они отказываются платить долги, затем впадают в панику. На стадии отказа от уплаты сотрудники программы должны взыскивать 'платежи в "агрессивной" манере (постоянные визиты, письменные уведомления), чтобы заставить заемщиков признать наличие проблемы и принять необходимые меры. Осознав сложившуюся ситуацию, клиенты скорее всего запаникуют. На данной стадии кредиторы должны предложить им поддержку, обещая дальнейшее сотрудничество, но четко разъясняя то, что программа может для них сделать, а чего не может. Если заемщик отказывается от сотрудничества и совместного с кредитором решения проблемы, программа должна принять меры к передаче ей прав собственности на ссудное обеспечение.

•Взыскивая долги, никогда не прибегайте к пустым угрозам и не блефуйте.

Предупредив о том, что программе придется "принять необходимые меры", если ситуация не изменится, не конкретизируйте свои угрозы до тех пор, пока вы не будете готовы к тому, чтобы решительно потребовать передачи вам прав собственности на ссудное обеспечение.

Системы управления кредитами и выявления случаев просрочки погашения будут рассматриваться в Главе 5.

Б. Роль технической помощи

Как отмечалось выше, "техническая помощь" является общим термином, включающим в себя как помощь в управлении бизнесом, так и оказание микропредпринимателям персональных и иных вспомогательных услуг. Почти все программы микрокредитования сопровождают предоставление кредитов оказанием определенного объема технической помощи. Характер и масштабы этой помощи определяются условиями осуществления программы и потребностями целевой клиентской группы. В развивающихся странах, например, элемент технической помощи сведен к минимуму. Прочие вспомогательные услуги могут включать в себя обязательные сберегательные взносы, предкредитную подготовку или посещение еженедельных собраний для поддержания платежной дисциплины. В Северной Америке помощь в управлении бизнесом представляет собой более структурированный элемент микрокрсдитования в связи с более высоким уровнем сложности делового окружения. Дополнительные услуги в рамках микрокредитной программы могут включать сберегательные программы, помощь в получении права на исключение из правил оказания государственной поддержки или помощь по уходу за детьми.

Техническая помощь широко признается неотъемлемой частью эффективного микрокредитования, поскольку она: 1) повышает вероятность достижения успеха в бизнесе; 2) увеличивает шансы заемщики на возврат ссуды. Однако ряд фактов свидетельствует о том, что официальное обучение и индивидуальная техническая помощь, не связанные непосредственно с предоставлением кредита, не достигают ни одной из названных целей. Как отмечалось в Главе 1, техническая помощь также является дорогостоящим элементом микрокредитования и одним из факторов, влияющих на степень финансовой устойчивости. Поэтому аспекты технической помощи в рамках микрокредитных программ должны планироваться и строиться самым тщательным образом.

Опыт осуществления многих успешно действующих кредитных программ говорит о том, что наиболее эффективная техническая помощь должна:

· быть непосредственно связанной с кредитом и помогать микропредпринимателю в решении проблем, стоящих перед его бизнесом;

· сочетаться с привлекательным для заемщика доступом к кредитным средствам или с мониторингом выплат по уже предоставленным ссудам;

· координироваться с доступом к системе дружественной поддержки со стороны коллег-заемщиков, что позволит перенимать опыт решения аналогичных проблем другими предпринимателями и находить в своей среде необходимые ресурсы или консультационную помощь.

Различие масштабов потребности в технической помощи

Учитывая перечисленные параметры, конкретный характер технической помощи, оказываемой в рамках программы микрокредитования, будет различаться в зависимости от воздействия трех факторов: контекста, в котором осуществляется программа, и наличия альтернативных источников технической помощи; миссий и задач программы; опыта и профессионального уровня целевой группы клиентов. Контекст определяет степень важности технической помощи в структуре той или иной программы в зависимости от наличия иных ресурсов и характера проблем, стоящих перед предпринимателями. Программы, осуществляемые в непосредственной близости от источников ресурсов для общего планирования бизнеса, могут направлять заемщиков в другие организации для получения помощи в составлении бизнес-плана и конкретных сведений о преимуществах неформальной или юридической инкорпорации, либо об управлении налогами. Эти программы могут сосредоточивать внимание на оказании технической помощи лишь уже имеющимся заемщикам через кредитный мониторинг и решение проблем. Программы, осуществляемые в более изолированных районах, могут столкнуться с необходимостью оказания потенциальным заемщикам более масштабной технической помощи. Кроме того, программы, осуществляемые в условиях, характеризующихся наличием разного рода препятствий и затрудненностью выхода микропредприятий на рынок, как правило, должны инвестировать более весомые средства в оказание технической помощи своим клиентам.

Во-вторых, цели организации в сфере развития также определяют степень важности и роль технической помощи в рамках программы. Переходные микрокредитные программы, поддерживающие трансформацию микропредприятий в структуры малого бизнеса, должны предлагать более специализированную и более отвечающую конкретным запросам клиентов помощь, чем программы, содействующие образованию новых предприятий. Большинство микропредприятий являются несложными по структуре организациями, производящими один - два вида продукции с применением традиционных технологий- Новые или начинающие предприниматели обычно нуждаются в помощи по составлению бизнес-планов, в том числе по прогнозированию потока наличности, рынков и цен. Преобразование в более масштабное малое предприятие предполагает:72
· смену средств производства и повышение производительности труда;

· рост объема продаж и доходов, достаточный для оплаты труда дополнительного числа работников;

· перемены в отношениях между владельцем бизнеса и штатом сотрудников;

· усиление потока наличности и увеличение активов;

· как правило, развитие специализации в связи с переменами в составе поставщиков и потребителей.

Микрокредитные программы, преследующие эту цель, должны помогать предпринимателям управлять такого рода переменами в работе предприятия. Отдельные кредитные служащие должны быть в состоянии помочь предпринимателям в решении следующих типов проблем:73
· Кадры: По мере роста численности сотрудников и ее выхода за пределы числа членов одной семьи владелец бизнеса начинает задумываться над вопросами управления штатом и обучения работников.

· Маркетинг; Расширяющиеся компании могут столкнуться с необходимостью выхода за пределы местных рынков, что связано с усилением конкуренции.

· Технологии: Новые, более крупные рынки нередко требуют увеличения объемов производства и повышения стандартов качества для сохранения конкурентных преимуществ. Для достижения этих целей микропредприятия часто бывают вынуждены вводить более высокие технологии или реорганизовать производственный процесс.

· Поставщики: Расширенное производство может вызвать необходимость в увеличении численности поставщиков и снижении уровня зависимости от единственного поставщика, либо в проведении переговоров о долгосрочном сотрудничестве в обмен на снижение цен.

· Управление наличностью: Поскольку расширение масштаба деятельности увеличивает расходы на сырье и рабочую силу, а также объемы вложений оборотного капитала, возникает насущная потребность в продуманном управлении потоком наличности во избежание проблем с ликвидностью. Микропредприятия должны вести строгий учет приходов и расходов, отделяя бизнес - операции от "домашних" сделок.

В-третьих, опыт и профессиональный уровень целевой группы клиентов является важным фактором при планировании структуры технической помощи. Микрокредитные программы, адресованные безработным и наименее подготовленным к ведению бизнеса клиентам, потребуют мер по укреплению доверия и обучения их основам бизнеса в рамках предоставляемых кредитов. Многие программы используют модели группового кредитования, обеспечивающие начинающим предпринимателям помощь и поддержку со стороны коллег. Программы, рассчитанные на более опытных и "готовых к получению кредита" клиентов, могут предусматривать техническую помощь в минимальных объемах. Микрокредитные программы для слоев населения с высокой культурой предпринимательства могут в большей степени полагаться на использование местных ролевых моделей и в меньшей — на личную поддержку и помощь в ведении бизнеса. Одной из сильных сторон экономических систем переходного периода является высокий уровень образования населения. Хотя многие и не обладают опытов управления бизнесом или работы на конкурентных рынках, они быстро постигают эту науку и требуют минимального объема предкредитного обучения. Более остро ощущается потребность в постоянной технической помощи клиентам, оказываемой посредством кредитного мониторинга или консультаций по отдельным темам или секторам.

Эффективная организация технической помощи

Из опыта кредиторов микро- и малых предприятий можно извлечь следующие полезные уроки, касающиеся технической помощи:74
• Специализированные тематические консультации по ведению бизнеса более ценны для заемщиков, чем деловая помощь "общего характера".

Хотя "общая" помощь в планировании бизнеса является наиболее доступной формой технической помощи, микропредприниматели, уже имеющие собственное дело или только что получившие ссуды, более заинтересованы в решении тех конкретных текущих проблем, которые стоят перед их предприятиями. Независимо от степени зрелости бизнеса и опыта микропредпринимателя, к важнейшим аспектам технической помощи можно отнести следующие:

Управленческие навыки. Большинство предпринимателей предпочитает сосредоточивать внимание на производстве или продаже продукции, а не на общем управлении финансовыми делами фирмы. Системы внутренней финансовой отчетности или мониторинга, призванные обеспечивать сбор деловой информации с должной регулярностью, качеством и доступностью для понимания и дающие предпринимателю возможность принимать соответствующие решения, действуют лишь на отдельных предприятиях. Объективная финансовая информация нужна микропредпринимателям для поддержания необходимого уровня прибыли и позитивного потока наличности, а также для прогнозирования перемен на рынках и в сфере конкуренции. Помощь в управлении со стороны сотрудников программы может включать проведение частых опросов по ключевым финансовым показателям (например, ежемесячный объем продаж, потока наличности и текущих расходов), наблюдение тенденций изменения основных коэффициентов в деятельности данного предприятия, сравнение плановых и фактических показателей. Более опытные микропредприниматели могут научиться воспринимать это как управленческое "натаскивание", помогающее им решать сложные и взаимосвязанные деловые вопросы, возникающие при расширении бизнеса.

Разработка ассортимента продукции и помощь в сфере маркетинга. Для того, чтобы расширять бизнес и генерировать поток наличности, микропредприятиям необходимо обеспечивать доступ к рынкам и адаптировать свою продукцию или услуги к особенностям текущего спроса. Связь микропредпринимателей с рынками важна для микрокредиторов и в городских, и в сельских районах, поскольку успех в бизнесе зависит от его способности обеспечивать сбыт продукции. По мере наращивания объемов продаж и расширения рынков им, вероятно, придется столкнуться с усилением конкуренции, повысить качество продукции или сервиса и создать дистрибьюторскую систему.

Доступ к информации и вспомогательным службам. Очень малые предприятия, которые не располагают персоналом и "сенсорными механизмами" более крупных фирм, часто ограничены в получении рыночной, производственной и управленческой информации. Микрокредитные организации могут связать микропредпринимателей друг с другом, обеспечить им доступ к рыночной информации в ряде секторов и стимулировать поддержку со стороны коллег путем создания или координирования деятельности местных ассоциаций бизнесменов. Такой "катализатор" даст предпринимателям возможность обмениваться опытом и перенимать отработанные подходы к решению общих управленческих и оперативных проблем, а также создать коллективную систему сбора рыночной информации о последних тенденциях в деловом мире и о перегруппировке сил конкурентов. Как отметил один из американских экспертов по оказанию технической помощи, "качественная техническая помощь избавляет предпринимателя от чувства одиночества и изолированности"75.

Специализированная помощь в ведении бизнеса, оказываемая либо опытными кредиторами, либо техническими экспертами, особенно важна для программ, поддерживающих трансформацию микропредприятий в более крупные бизнес-структуры. Ряд опытных кредиторов, работающих в экономических системах, которые прежде основывались на централизованном планировании, отмечает дефицит управленческих навыков среди мелких предпринимателей как главное препятствие на пути создания широкого сектора МСП.

· Частые, но содержательные контакты образуют самые прочные деловые связи
Поведение предпринимателей меняется не в одночасье, а с течением времени, и регулярные контакты подтверждают правильность идей, стимулируют принятие на вооружение новых многообещающих стратегии, открывают возможности для обсуждения решений и их альтернатив. Подобно старомодному местечковому банкиру, хороший микрокредитор укрепляет доверительные связи с предпринимателем, охлаждает порывы его энтузиазма разумными деловыми советами и дает финансовые консультации с учетом интересов кредитора.

Корпорация кредитования предприятий в Польше, например, регулярно организует выезды к заемщикам в дополнение к получению лично от них ежемесячных ссудных платежей. Это позволяет часто задавать заемщику вопросы и выяснять, развивается ли его бизнес в соответствии с планами или испытывает затруднения. По мере того, как заемщик накапливает опыт бизнес - деятельности и укрепляет репутацию аккуратного плательщика взносов, визиты к нему становятся все менее и менее частыми, что отражает снижение степени риска ККП76.

· Взимание платы за помощь в управлении бизнесом повышает качество услуг, способствующих увеличению прибыли клиента
"Рыночная проверка" качества и ценности продуктов или услуг состоит в том, хотят ли клиенты за них платить. Хотя большая часть ресурсов технической помощи в СЦВЕ и ННГ предоставляется бесплатно, некоторые организации взимают за услуги плату, которая помогает им покрывать свои текущие расходы. Назначение платы поддерживает в рамках программы режим рыночной дисциплины, который обеспечивает предложение именно тех услуг, которые реально способствуют повышению устойчивости предприятий. Кроме того, это повышает ценность бизнес - помощи в глазах клиентов и укрепляет веру в данную программу как в бизнес-партнера и источник ресурсов. Взимание платы генерирует дополнительный доход для программы микрокредитования и расширяет открывающиеся ей возможности для покрытия текущих расходов. Наконец, это единственная гарантия разумного распределения ограниченных субсидируемых ресурсов. Все клиенты готовы использовать "бесплатные" услуги без разбору; слишком большие объемы некоммерческой технической помощи, однако, подталкивают программу к скатыванию в колею "благотворительности", что отнюдь не обеспечивает наиболее рационального распределения субсидируемых средств и адресования их тем клиентам, которые обладают наиболее мощным потенциалом для того, чтобы быть источником общественной выгоды (например, повышение уровня занятости или создание дополнительной базы налогообложения).

Для микрокредитных программ, оказывающих техническую помощь в рамках утверждения ссуд или кредитного мониторинга, взимание отдельной платы за данную услугу весьма затруднено. В Северной Америке некоторые программы взимают плату за подачу кредитной заявки, что помогает им покрыть расходы времени на работу с претендентами на получение ссуд. Другие взимают ежегодные членские взносы для частичной компенсации издержек на кредитный мониторинг и регулярные посещения клиентов. В качестве альтернативного варианта программа может включить издержки на оказание технической помощи в ставку ссудного процента. Однако клиенты должны знать о том, что они оплачивают услуги в сфере технической помощи.

· Консультации по конкретный секторам бизнеса могут быть ценными для предпринимателей и рентабельными для микрокредитных программ.

По мере того, как многократные заемщики накапливают опыт, программы микрокредитования могут повышать свои доходы, предлагая консультации по конкретным секторам бизнеса или темам. Экспертные консультации в одном - двух секторах или в конкретном виде услуг (например, оказание бухгалтерской помощи) помогут стандартизировать систему работы и увеличить число сделок, когда начинающие микропредприниматели узнают о том, что программа служит источником и информации, и финансирования. Если среди заемщиков много розничных торговцев, то, например, консультации по управлению потоком наличности или по инструментам управления запасами могут оказаться для клиентов весьма ценными. Хотя подготовка консультаций по секторам бизнеса потребует значительных вложений рабочего времени персонала, программы впоследствии смогут предложить эти знания широкому кругу клиентов и компенсировать свои вложения.

Программа развития женского предпринимательства в сельских районах, осуществляемая ФРСХП, консультирует клиентов по вопросам организации пунктов отдыха с ночлегом и завтраком, что служит дополнением к осуществляемой фондом программе развития туризма в сельских районах. Кредитный фонд может сыграть важную роль в финансировании работ по благоустройству домов и потребностей в оборотном капитале для лиц, завершивших организованную фондом программу обучения77.

· Связывая предпринимателей с рынками в городских и сельских районах, микрокредиторы повышают степень устойчивости предприятий и укрепляют доверие к себе.

Предприниматели, как правило, более всего заинтересованы в увеличении объема продаж. Программы микрокредитования способны помочь в расширении сбыта, а следовательно, в увеличении доходов и численности работников путем оказания предпринимателям помощи в:

а)выборе будущих целевых рынков;

б)оценке уровня конкуренции и возможных рыночных ниш;

в)приведении роста предприятия в соответствие с его производственным потенциалом;

г)выработке рыночных стратегий (разработка дизайна продукции, упаковка, назначение цены, реклама);

д)поиске дистрибьюторских каналов для обслуживания целевых категорий потребителей;

е)совершенствовании навыков в сфере торговли/маркетинга.

Методы, используемые микрокредитными программами, включают в себя учреждение или налаживание контактов с местной ассоциацией бизнесменов для усиления потока рыночной информации, взятия на себя некоторых функции торговой ассоциации в сфере распространения информации, а также использования международных информационных публикаций или экспертов. Создание ассоциаций предпринимателей в сходных секторах бизнеса может быть высокоэффективным способом привлечения рыночной информации в процесс разработки дизайна продукции или в различные фазы производства, осуществляемого местными фирмами, и расширения возможностей для вывоза их продукции за пределы местных рынков. Данный подход, предполагающий создание ассоциаций для развития маркетинговой деятельности, оказался весьма продуктивным, в частности, для мелких фирм на севере Италии и в Соединенных Штатах. Некоторые программы в изолированных сельских регионах взяли на себя функции маркетинговых каналов для предприятий в конкретных секторах бизнеса78.

· Разумеется, ценность технической помощи определяется как преподавательскими способностями экспертов, -гак и желанием предпринимателей прислушаться к адресованным им советам.

Лучшие эксперты в сфере технической помощи имеют богатый опыт и до тонкостей знают свой предмет, что позволяет им многому научить микропредпринимателей, а личный стиль общения дает им возможность расположить к себе обучаемых. Они помогают наладить связь с поставщиками, рынками и торговыми агентами и в более широком смысле "вовлекают предпринимателей в игру", задавая вопросы, которые расширяют кругозор, поднимают важные проблемы и вызывают живую реакцию.

Хороший технический эксперт, а иногда и хороший кредитор, должен обладать, в частности, следующими качествами:

а) опытом управления малым бизнесом, который делает их поддержку предпринимателей ценной и полезной для дела;

6} способностью видеть открывающиеся возможности, связывать предпринимателей с источниками ресурсов и рынками, формулировать вопросы и практические задачи;

в) умением находить контакт с окружающими и строить доверительные отношения с предпринимателями, пониманием стоящих перед клиентами проблем;

г) преподавательскими и коммуникативными навыками, которые позволяют так организовать помощь по составлению планов, чтобы у предпринимателей складывалось впечатление самостоятельной работы.

Технические эксперты вычленяют ключевые вопросы, определяют последовательность действий и стимулируют предпринимателей к решению проблем.

Хотя традиционное банковское кредитование предполагает смешение технической помощи и кредитов, здравый смысл подсказывает экспертам по микрокредитованию, что эти два вида услуг должны оказываться раздельно. Однако есть убедительные доказательства того, что техническая помощь, сочетающая в себе консультации по управлению бизнесом с контролем над финансами является наиболее ценной с точки зрения перемен в поведении предпринимателей. При таком подходе кредитные служащие помотают претендентам оформить кредитные заявки, а после получения ссуды предлагают им консультации в рамках кредитного мониторинга.

Исходя из того, что ассоциации мелких торговцев могут с высокой эффективностью обеспечивать рыночную информацию и поддержку со стороны коллег, а также учитывая возникновение множества местных бизнес-клубов, можно назвать местные ассоциации торговцев и бизнесменов важным механизмом содействия росту микро- и малых предприятий в условиях переходных экономических систем.

В. Управление кредитами и кредитным портфелем

Продуманное управление кредитным портфелем, в том числе непогашением ссуд, является чрезвычайно важным условием достижения организациями финансовой независимости. Невозврат ссуд прямо снижает размер капитала организации (в виде текущих расходов); опоздание с выплатой взносов оказывает воздействие на доходы программы и эффективность работы ее сотрудников. В последние годы микрокредитные организации и программы начали использовать западные банковские инструменты управления кредитным портфелем для удовлетворения конкретных нужд в сфере мониторинга и информации по менеджменту. Международные и американские финансисты настаивают на том, чтобы микрокредитные организации разрабатывали стандартные определения, соответствующие нормам продуманного управления кредитами, и представляли полную и объективную информацию о своей деятельности. В данном разделе мы рассмотрим эти адаптационные меры, сделав акцент на обсуждении традиционных банковских стандартов Запада и попытавшись объяснить глубинную логику и важность этих мер.

Наиболее важными инструментами управления финансовыми организациями являются анализ показателей работы и выяснение наблюдающихся тенденций. Показатели работы отражают относительную величину некоторых переменных, а также отношения между рядом цифр. При изменении этого отношения меняется и показатель — за исключением тех случаев, когда обе цифры изменяются, сохраняя, однако, свои относительные величины. Управление банком требует баланса и поддержания определенных отношений между переменными величинами: например, между источниками финансирования и кредитными активами, либо между нетто-процентным доходом и общей величиной издержек. Показатели являются полезными инструментами потому, что они позволяют менеджерам проводить относительные сравнения между определенными периодами времени (например, между тенденциями, наблюдавшимися в различные месяцы) или между подразделениями или офисами. Отчеты о тенденциях включают ряд ключевых показателей и переменных в сравнении с предыдущими периодами для выявления произошедших перемен. Вместо отслеживания отдельных цифр менеджеры могут проанализировать показатели работы и наблюдаемые тенденции, чтобы решить, какая сфера требует пристального управленческого внимания в связи с подозрительностью произошедших там перемен.

Показатель непогашения имеет отношение к ссудам, которые называются необоротными или просроченными с точки зрения выполнения обязательств по выплате основных или процентных платежей. Способность измерять и оценивать степень непогашения является все более важным вопросом для микрокредитных программ по мере того, как они расширяют масштабы деятельности, планируют обрести финансовую устойчивость и снять озабоченность финансистов по поводу своей рентабельности. Критерии непогашения ссуд являются, с одной стороны, полезным инструментом отчетности, с помощью которого можно измерить эффективность финансовой деятельности, а с другой, ценным инструментом управления. Микрокредитные программы могут повышать уровень доверия к себе со стороны финансистов, а также углублять собственные познания в области кредитования принятием следующих мер:

· взять на вооружение стандартные определения критериев оценки, соответствующие банковской практике;

· последовательно использовать эти критерии при составлении объективных и точных отчетов;

· проанализировать модели непогашения ссуд для выявления структурных недостатков программы и областей работы, требующих улучшения ситуации.

Определение понятия "непогашение" является спорным вопросом для кредиторов микропредприятий. Североамериканские микрокредитные организации, которым хорошо известно, какое серьезное внимание финансисты уделяют этим критериям, стараются вставлять в отчеты самые лучшие показатели. Ограниченность финансовых ресурсов, которыми располагают клиенты микрокредитных организаций, может повлечь за собой пропуск или задержку платежей, которые будут "восполнены" в следующий платежный день; такая практика мешает четкому определению понятия непогашения ссуды.
	Наиболее распространенные критерии и инструменты оценки состояния кредитного портфеля финансовыми организациями:
· Отчет о тенденциях непогашения, в котором указывается процент портфельных кредитов, по которым хотя бы однократно пропускались платежи, и отмечается динамика данного показателя

· Коэффициент неплатежей, который показывает количество списанных ссуд

· Коэффициент резерва, показывающий резерв на потерю займов в процентах к общей сумме непогашенных ссуд

· Отчет о просрочке задолженностей, который демонстрирует просроченность выплат по необоротной доле кредитного портфеля


Кроме того, финансовые организации, выдающие меньшее количество ссуд (скорее программы микрозаймов, чем организации с миллионами заемщиков) используют так называемый "контрольный список", куда вносятся неблагополучные ссуды для привлечения внимания руководства. Политика большинства финансовых организаций состоит в том, чтобы избегать сюрпризов: сотрудники должны выявлять потенциальные проблемы и привлекать к ним внимание как можно раньше, чтобы можно было принять необходимые меры.

Наконец, ряд крупных микрокредитных организаций ведут отчеты о "темпах возврата" ссуд. Этим показателем измеряется общая сумма возвращенных основных платежей в процентах к сумме кредитов, выданных за весь период осуществления программы. Хотя этот суммирующий показатель, возможно, и пригоден для описания общего характера деятельности в рамках программы с первого дня ее осуществления, он представляется бесполезным по двум причинам: 1) суммарные цифры очень велики и маскируют менее заметные перемены в темпах возврата кредитов, входящих в сегодняшний портфель; 2) история деятельности с момента запуска программы вряд ли пригодна к использованию в качестве инструмента управления.

За последние пять лет критерии оценки непогашения ссуд и просрочки платежей стали более стандартизированными в среде микрокредиторов. Однако в общем и целом, лишь немногие программы подсчитывают уровень неплатежей на основе стандартизированных коэффициентов, позволяющих проводить сравнения с неправительственными организациями или с другими финансовыми учреждениями. И сотрудники программ, и доноры обращают внимание почти исключительно на саму цифру, а не на формулу, по которой эта цифра была подсчитана, или на то, как данная цифра могла бы измениться при использовании иной методики подсчета. Информация о просрочке и непогашении ссуд должна быть: 1) более четко определена, чтобы ее можно было использовать для широких сравнений и анализа; 2) оценена на основе того, насколько готов кредитор пойти на относительный риск.

Приемлемые уровни кредитных потерь широко варьируются в зависимости от параметров риска. Например, регулируемые коммерческие банки почти не рискуют и мирятся лишь с минимальным уровнем непогашения ссуд. Кредитные потери и списания обычно варьируются от 0,5 до 1,5 процента. В отличие от них, кредитные потери банков, которые специализируются на выдаче ссуд по кредитным картам и чаще всего берут более высокие проценты и идут на более серьезный риск, оказываются значительно более высокими — около 3-4 процентов. Нормы кредитных потерь ряда долгосрочных микрокредитных программ в США варьируются от 3 до 8 процентов79. Уровень неплатежей и кредитных потерь варьируется среди микрокрсдиторов в зависимости от целевых рынков и поставленных задач. Главное — это удерживать потери в разумных пределах.

В опубликованном ACCION International труде "Затаившийся зверь: неплатежи в рамках программ микрокрсдитования" Кэтрин Стэрнс отмечает, что микрокредиторы в США и развивающихся странах используют два определения непогашения ссуд.
	Формула 1: Сумма просроченных процентных и основных платежей

Общая сумма непогашенных ссуд в портфеле80


Этот коэффициент отражает лишь реальные суммы просроченных платежей, а не весь объем непогашенных ссуд, грозящих быть невозвращенными.
	Формула 2: Непогашенный остаток ссуд с просроченными платежами
Общая сумма непогашенных ссуд в портфеле81


Формула 2 гораздо более консервативно и точно отражает качество кредитного портфеля. Она демонстрирует процент — и масштаб — рискованных портфельных ссуд, а не только невнесенных платежей. Более того, данная формула соответствует банковской конвенции. Пример в приводимой ниже таблице В-2 иллюстрирует резко расходящиеся между собой результаты подсчета по двум названным формулам:

Влияние определений коэффициента непогашения82
	
	1-й год
	2-й год

	Портфель: 
	$ 302 707
	$ 422 862

	Просроченная сумма: 
	$ 77672
	$ 109 944

	Остаток ссуд с просроченными платежами 
	$ 263 355
	$ 131 087

	Процент непогашения по формуле 1: 
	26%
	26%

	Процент непогашенная по формуле 2 
	87%
	31%


Согласно банковской конвенции, ссуда считается "просроченной", если пропущен платеж за один период начисления процентов, и "серьезно просроченной", если таких периодов три. Большинство микрокредиторов относит ссуду к разряду просроченных, если платеж не производится в течение всего платежного периода, или после пропуска второго платежа (либо 14, либо 30 дней). Например, ACCION считает платежи просроченными, если пропущено более одного платежа подряд (обычно от 7 до 14 дней)83. Какими бы ни были формальные определения просроченности, персонал программы немедленно реагирует на пропуск платежа. Наиболее полезной для менеджеров информацией является отчет о тенденциях, в котором отражаются вес перемены в сфере непогашения ссуд от месяца к месяцу. Отчет о просроченных ссудах дает более полное представление о том, как выглядит просроченная часть кредитного портфеля.

В отчет о просроченных ссудах записывается число ссуд и сумма основной задолженности по конкретным категориям необоротных платежей. Эти категории должны достаточно точно улавливать перемены в платежных моделях и выявлять возможные проблемы с платежами как можно раньше, чтобы руководство программы могло быстро принять необходимые меры. Для большинства банков эти категории делятся на 30, 60 и 90 дней просрочки, поскольку платежи по банковским ссудам производятся, как правило, один раз в месяц. Для микрокредитных программ эти категории должны подразделяться в зависимости от количества пропущенных платежей.

В отчете могут указываться общая сумма выданных ссуд, их количество, а также два коэффициента по каждой категории:

· сумма основной задолженности по ссудам данной категории в процентах к общей сумме основной задолженности;

· сумма процентов и основной задолженности, погашенная за последний период (обычно за месяц) в процентах к сумме, которая ожидалась к получению за этот период.

Первый коэффициент говорит о том, какая часть кредитного портфеля подвержена риску непогашения; второй демонстрирует степень серьезности проблемы, показывая, сколько ссуд продолжает стабильно выплачиваться несмотря на просроченность. Другими словами, первый коэффициент отвечает на вопрос: "Насколько важна данная игра?", а второй - на вопрос "Какой счет?" Отчет содержит количественную информацию, позволяющую менеджерам субъективно оценивать степень важности тех или иных тенденций и перемен. Руководство может на этой основе классифицировать содержимое кредитного портфеля по относительному уровню качества ссуд, либо по степени уверенности их будущем погашении.
	Отчет о просроченных ссудах имеет следующие преимущества:
· Кредитный портфель становится более "прозрачным"
· Отчет о тенденциях позволяет наблюдать помесячные перемены
· Становятся очевидными сильные и слабые стороны программной структуры


Если коэффициенты непогашения ссуд и кредитных потерь являются одним из критериев оценки состояния кредитного портфеля, то отчет о просроченных ссудах представляет собой, возможно, самый полезный инструмент управления. Он делает "прозрачной" необоротную часть кредитного портфеля и позволяет руководству наблюдать перемены от месяца к месяцу (или от квартала к кварталу). Он также высвечивает сильные и слабые стороны программной структуры. Если неплатежи сохранялись на высоком уровне в течение одного или двух платежных периодов, но затем резко снизились, стоит подумать над тем, не продлить ли сроки внесения платежей или не уменьшить ли размер основной ссуды. Если процент просроченных ссуд возрастает в течение нескольких периодов подряд, то возникает потребность во взимании задолженностей в более сжатые сроки и в более "агрессивной" манере.

Два примера свидетельствуют о важности точной информации о кредитном лортфеле как инструменте управления:

• Комитет развития сельских районов Бангладеш (Bangladesh Rural Advancement Committee - BRAC):
Понятия "просроченный" и "необоротный" имеют особое значение, если заемщики очень бедны. Они располагают ограниченными ликвидными средствами и могут задержать платеж на неделю, но потом возобновить регулярные выплаты. Платежный цикл членов BRAC находится под влиянием смены сезонов и сбора урожая, природных катастроф, смертности и детской рождаемости. Эти заемщики располагают небольшой наличностью, чтобы "поспевать" за первоначальным сроком погашения кредита и могут неопределенное время отставать на один или два платежа. Эта ситуация ставит клиента в условия невыполнения обязательств погашения займа в срок. Поэтому BRAC не списывает просроченные ссуды, пока не пройдет значительный период времени, но использует отчет о просроченной основной задолженности для отслеживания ссуд, неблагополучных по количеству пропущенных платежей. Существуют следующие категории ссуд: задержка платежа 0 недель, 1-4 недели, 5-12 недель, более 26 недель. Хотя отставание от графика выплаты на 1-4 недели относится к категории сезонных просрочек, однако любая необоснованная задержка с выплатой долга по ссуде свыше 4 недель ведет к строгим мерам по взиманию недоимки. По состоянию на декабрь 1992 года 92 процента ссуд, предоставленных BRAC, не имели ни одной задержки с платежами.84
• Корпорация кредитования предприятий (ККП)
ККП нацелена на поддержку уже существующего бизнеса, который намерен расширить свою деятельность. Поэтому она предоставляет более крупные займы, за которыми ведется индивидуальное наблюдение. ККП отслеживает и классифицирует займы по отставанию от сроков погашения задолженности на 30, 60 и 90 дней и ведет Контрольный перечень всех займов с просроченными платежами, ответственных за эти займы сотрудников и принятых мер. На начало 1994 года ККП поддерживала коэффициент неплатежности на уровне менее 3 процентов, и этот показатель совместим с ее целью достижения финансовой самообеспеченности85.

В обоих случаях представленная информация является объективной и информирует руководство о текущем состоянии портфеля заемных средств. Однако каждая организация интерпретирует эту информацию различным образом и принимает соответствующие ответные меры. Примерный отчет о займах с нарушением графика выплат представлен на следующих двух страницах.

Несоблюдение договоренности руководством критичны для выживания программы кредитования. Несоблюдение договоренности заемщиком и риск невыполнения обязательств по займу являются угрозой нормальному функционированию учреждения-кредитора:

Во-первых, невыплаченные суммы скрыты, что затрудняет кредитным учреждениям их распознание. Руководители программ обычно пытаются минимизировать уровень невыплат, поскольку это обычно позволяет судить об эффективности их работы. Однако мало кто понимает, в какой мере заемные операции влияют на финансовое положение программы.

Во-вторых, руководители программ имеют тенденцию приписывать неплатежи в непропорциональной степени внешним факторам. Следовательно, они не используют благоприятные факторы в пределах их контроля.

В-третьих, неплатежи, заразительны. Они имеет тенденцию распространяться и усугубляться, ведя к высокой степени невыполнения обязательств, если их жестко не контролировать86.

Неплатежи заемщика увеличивают издержки на персонал, поскольку требуется больше посещений и более внимательный мониторинг. Кроме того, неплатежи ведут к дополнительным издержкам, поскольку микрокредитор вынужден финансировать эти ссуды в течение более длительного срока и не имеет возможности увеличить кредит новым заемщикам. Просроченные ссуды, которые не приносят процентов, требуют финансовых издержек, если учреждение платит за капитал. С точки зрения дохода неплатежи отодвигают срок получения процентного дохода (главный источник дохода от заемного фонда) и сокращает "оборот" в портфеле (т.е. использование тех же 500 долл. для более чем одной ссуды в год). Дальнейшие потери происходят, когда программы отказываются от возмещающих процентов по просроченному займу, предпочитая сосредоточиться на восстановлении основной суммы долга.

Неплатежи, как правило, в меньшей степени являются отражением "кредитоспособности" заемщика, чем упреком методологии кредитования.

Персонал должен действовать в соответствии с информацией, обеспечиваемой этими инструментами. Увеличение неплатежей в кредитном портфеле позволяет подозревать слабую активность в сборе долгов или неправильные решения по страховке. Какие изменения может внести руководитель в схему программы или политику ее реализации? Рассмотрение отчетов о просроченных ссудах покажет, насколько эффективными были эти процедуры или изменения в программе. В крупных учреждениях портфельная информация позволяет руководителям отдельных филиалов получить представление об их работе и определить, почему улучшилось или ухудшилось качество кредитного портфеля.
	Несмотря на то, что на качество кредитного портфеля влияют многие внешние факторы, само учреждение, его философия, репутация и методология работы играют главную роль в определении качества собственного портфеля87.


Отчеты о тенденциях являются, пожалуй, наиболее ценным инструментом для точного определения масштаба неплатежей, поскольку они отражают подкатегории неплатежей. В отчете о тенденции дается помесячное сравнение относительных показателей по каждой категории неплатежей и поэтому имеется возможность выявить улучшение или ухудшение. Например, увеличение задержки с платежами по просроченным ссудам может указывать на то, каким образом кредитор должен увеличить свои усилия по его возврату. Если персонал предпринимает быстрые и убедительные ответные меры в связи с нарушением сроков платежей, то задержек платежей более чем на 30 дней должно быть значительно меньше, чем задержек неплатежей на один день.

Многие кредиторы, дающие деньги на развитие, думают, что более строгий и более точный портфельный отчет нанесет ущерб их отношениям с кредиторами и донорами. По мере того как доноры начинают лучше разбираться в кредитовании и во все большей степени склоняются к микрокредитованию, они начинают лучше понимать значение этих показателей и информации, которая тщательно подбирается для них. Поэтому более строгий отчет вызывает больше доверия как у доноров, так и других финансовых учреждений.

Еще одним ключевым мероприятием в управлении портфельными рисками является корректировка размера кредитного портфеля в сторону снижения в соответствии с самыми последними оценками стоимости займов за вычетом предполагаемых потерь. Портфельная информация является более значащей как для руководства, так и для рядовых сотрудников, если цифры отражают реалистичные ожидания относительно того, какое количество отданных в кредит средств будет возвращено. Хотя оценочные величины основываются на субъективных суждениях руководства о вероятности выплаты долга, эти оценки должны быть достаточно строгими, чтобы внушать доверие как донорам, так и консультантам.

Краткий обзор отчетности, применяемой финансовыми учреждениями, поможет прояснить дальнейшие рассуждения.

• Резерв кредитных потерь
Резерв кредитных потерь представляет собой отдельную строку в балансовом отчете кредитора, которая включается для сокращения стоимости кредитного портфеля на величину предполагаемых потерь (вместо указания ссуды по полной стоимости, пока еще не появились фактические потери). Резерв включает обычно "распределенную" долю, в которой конкретные суммы обозначены как потери по конкретным ссудам, и "нераспределенную" долю, которая является резервным запасом для неожиданных потерь. Например, отношение резерва кредитных потерь ко всем просроченным ссудам является обычным банковским показателем, используемым для оценки качества ссуды (низкое соотношение характерно для ссуд более высокого качества) и жестких управленческих решений (резервный счет, который равен или превышает обычные фактические потери).

•Резерв на покрытие кредитных потерь
Резерв на покрытие кредитных потерь представляет собой строку в доходной части бюджета, из которой делаются отчисления помесячно или поквартально. Расходование этих средств одновременно сокращает чистый доход и увеличивает резерв на кредитные потери в балансовом отчете. Отчисления каждого периода добавляют к резерву суммы, достаточные для покрытия предполагаемых потерь, для которых пока резерва еще не существует.

•Списания по займам
Если возврат кредита сомнителен и потери очевидны, то эта сумма выставляется к резерву кредитных потерь (сокращая оценку будущих потерь). Кроме того, стоимость займа убирается из активов балансового отчета. Возмещенные суммы, которые ранее были списаны, рассматриваются как доход от "возмещений". Списания не влияют на доходную часть, поскольку резервы на это были выделены ранее.

В данный финансовый период, таким образом, резерв кредитных потерь увеличивается на сумму, выделенную для компенсации потерь по займам, и сокращается на любую списанную с займа сумму (чистую сумму возмещения). В банковском деле каждая организация принимает субъективные решения о том, когда создавать резерв но соответствующему займу и какой процент от текущего займа должен составлять резерв для того, чтобы обеспечить резервный запас для неотвратимых потерь (сумму резерва кредитных потерь). Банковские эксперты следят очень внимательно за адекватностью резерва кредитных потерь в период годовой проверки. Резервы должны быть достаточными и реалистичными; завышение или занижение чистого дохода недопустимо.

Хотя обычные банки имеют по этому вопросу свои субъективные суждения, регулирующие агентства требуют минимального уровня финансовой достаточности. Любой американский коммерческий банк, например, направляет детальную информацию о сноей деятельности регулирующим органам. Портфель каждого банка проверяется банковскими аудиторами на соответствие определенным стандартам классификации займов, включая те, которые требуют выделения минимальных резервов или списаний.

В нерегулируемых, частных кредитных организациях ответственность за представление правдивых оценок стоимости займов в балансовых отчетах ложится на плечи руководства. Некоторые микрокредиторы присваивают индивидуальным займам рейтинг в качестве аналогичного индикатора качества займа.

Уровень 1: Превосходное качество
· Поступления наличности от операций достаточны для выплаты долга.

· Продажи и поступления наличности превышают запланированные уровни или соответствуют им.

· Рыночные позиции компании выглядят прочными.

· Стоимость кредитного обеспечения неполная.

Уровень 2: Приемлемое качество
· Начинающие компании и компании с опытом работы менее года.

· Поступления наличности невелики.

· Положение на рынке неопределенно (включая компании, чьи позиции на рынке зависят от конкурентной борьбы с государственными предприятиями, моды или временных географических преимуществ).

•Включает торговцев и фирмы, занятые исключительно реализацией.
Уровень 3: Неудовлетворительное качество

· Поступления наличности могут быть (или есть) недостаточными для покрытия долга.

· Позиции на рынке слабые.

Уровень 4: Проблемный заем
· Платежи поступают с опозданием.

· Вероятность возврата долга является неопределенной.

Если возврат долга представляется сомнительным, как в случае с уровнем 4, руководство должно создать резервы на случай возможных потерь. Официальные финансовые учреждения часто используют комбинацию из общих, безадресных резервов и специальных сумм, выделяемых под проблемные займы. Существует три базовых подхода к определению правильной суммы для создания резерва кредитных потерь. Сущность каждого из подходов описана ниже.

•Банковский метод
Банк устанавливает ассигнуемую долю резерва, основываясь на оценке процента потерь, а также исходя из индивидуальных проблем и с учетом ссуд, внесенных в "контрольный перечень". Среди коммерческих банков США резерв кредитных потерь составляет в среднем 1,25 процента от общей подлежащей выплате суммы займа. Около одной трети резерва не распределяется и две трети выделяется для защиты от непредвиденных потерь по конкретным займам или группам займов. Каждый месяц руководство банка рассматривает проблемный перечень активов для того, чтобы определить, не изменились ли оценки как возможных, так и вероятных потерь. В отличие от этого, филиалы ACCION International создают средний резерв, равный примерно 3 процентам от доли ссуд уровня "приемлемого риска" в общем портфеле.

•Резерв для индивидуальных займов:
Данная система требует регулярной оценки риска возврата и оценки потерь по индивидуальным займам. В зависимости от уровня детальности она наилучшим образом работает в мелких кредитных программах, которые могут легко отслеживать судьбу индивидуального займа. Некоторые микропредприятия - кредиторы в США устанавливают рейтинг риска для индивидуальных займов в диапазоне уровней от I до IY, и эти уровни пересматриваются в конце каждого квартала. Рейтинги риска в диапазоне от I до II являются приемлемыми уровнями риска, которые не требуют выделения резерва. Уровень риска III может потребовать выделения средств для распределенной части резерва кредитных потерь. Уровень риска IY требует выделения резерва определенного размера, а возможно и списания. Сумма, фактически выделенная в резерв или списанная, определяется исходя из послужного списка заемщика, его сотрудничества с банковским персоналом и размера дополнительного обеспечения ссуды.

•Обеспечение резерва при выдаче займа:

Для меньших кредитных организаций, располагающих большим кредитным капиталом, руководство может установить автоматическое выделение резерва на потери по займу при выдаче займа, увеличив тем самым размер резерва. Такой подход имеет следующие преимущества: (1) достаточный уровень резерва обеспечивается при минимальных затратах времени на управление; (2) он позволяет новому заемному фонду быстро создать свой резерв кредитных потерь, исходя из предположения о возрастании потерь по займу, которые могут возникнуть в результате увеличения объема займа. Резерв может быть сокращен только за счет списаний и увеличен, если выдаются новые займы или если ожидаемые потери превышают установленный пороговый процент. Недостаток данного подхода, однако, состоит в том, что по мере роста кредитного портфеля руководство все меньше и меньше начинает разбираться в порядке платежей. Этот риск становится ощутимым, если портфель заемных средств достигает крупных размеров.

Наиболее важными элементами управления резервом кредитных потерь, однако, являются последовательность в применении какого-либо метода и регулярная проверка точности его соблюдения путем сравнения оценок возможных потерь с их фактическими размерами. Коэффициент резерва (отношение резерва кредитных потерь к общей сумме задолженности) должен поддерживаться на относительно постоянном процентном уровне, пока не изменится методология.

Рутинный и стандартный подход к анализу портфеля и отчетности позволяет постоянно держать руководителей программы в курсе текущих тенденций и существенных изменений в них. Большинство микрокредитных учреждений подготавливает ежемесячно (или по крайней мере ежеквартально) отчеты, в которых указаны все индивидуальные займы в портфеле, общая сумма основного капитала для каждого, сумма оставшегося долга и рейтинг займа. Либо в отдельном перечне, либо в самом отчете отмечаются займы, по которым выплата долга идет с нарушениями. По ним дается соответствующая информация и в колонке "Примечания", где указываются предпринятые шаги. Для кредитных программ с большим числом займов в портфеле подробный обзор каждого займа вряд ли осуществим. Руководители таких программ обычно просматривают "контрольный перечень" или "перечень проблемных активов" с указанными в них займами, выплаты долга по которым идут с нарушениями (займы III и IY уровня). Это позволяет сфокусировать внимание руководства на тех займах, качество которых низка или находится под вопросом.

Для использования инструментов, описанных выше, руководители могут применять трехэтапный анализ портфеля.

а) Рассмотрение структуры портфеля и тенденций:

На этом этапе руководители рассматривают весь портфель для получения "общей картины" перспектив и фиксации любых изменений по сравнению с прошедшим периодом. Подлежат рассмотрению следующие факторы: (1) структура или выдача ссуд по секторам, (2) средний размер ссуд, выданных в этот период, и (3) средний срок, на который выдается ссуда. Тенденции структурных показателей (таких, как доля займов розничной торговле, сфере услуг, сельскому хозяйству, обрабатывающей промышленности) могут указывать на рост или спад спроса в некоторых отраслях экономики. Концентрация в некоторых отраслях (например, хлебопекарной промышленности) может указывать на потенциальный риск для кредитного портфеля. В центре внимания кредиторов могут оказаться новые отрасли — например, центры по уходу за детьми, практикующие врачи, ремесленные мастерские. Венгерский фонд развития предприятий (ВФРП) уже фиксирует концентрацию займов по отраслям: на октябрь 1992 года 22% займов были предоставлены сельскому хозяйству, 15% - промышленности, 20% торговле и 39% сфере услуг. Однако ВФРП не может четко отслеживать тенденции, поскольку он не сопоставляет информацию за различные периоды.

Обнаружение изменений в среднем размере ссуды или сроке платежей имеет важное значение, поскольку эти обстоятельства влияют на прогноз будущих уровней кредитного портфеля программ. Как уже говорилось в разделе "Финансовое управление", способность руководителей программы предсказать ее финансовые потребности зависит от их способности предсказать задолженность по займам (которая дает процентный доход). Предположения относительно среднего размера займа и сроков, на который он предоставляется, являются двумя из трех факторов, определяющих задолженность по займам.

б)Анализ выполнения обязательств по заемным платежам:
На втором этапе рассматривается отчет о просроченных платежах в кредитном портфеле для получения четкого представления о той части портфеля, которая не дает поступлений. Этот отчет дает моментальную картину (обычно ежемесячную или ежеквартальную) о том, в каком размере основной заемный капитал оказался в зоне риска, и о степени этого риска. Если по большей части невозвращенного основного капитала задержаны один или два платежа, риск не является слишком серьезным. Однако руководство должно запросить, не произошли ли изменения в страховании займа или процедуре сбора платежей, которые могли повлиять на ход сбора платежей, или является ли это ранним указанием на падение платежной дисциплины заемщика. Если крупная сумма основного капитала относится к давно просроченной категории (пропущено 3 или 4 платежа), риск потери для заемного портфеля значительно выше. Как показывает опыт большинства кредиторов, риск потерь возрастает с течением времени и количеством пропущенных платежей.

в)Оценка риска концентрации и общего качества всего портфеля:
На последнем этапе необходимо рассмотреть отчет о задержке платежей и сделать выводы о риске для кредитного портфеля. Концентрация риска в отдельных отраслях или по отдельным видам займов может указывать на необходимость изменения порядка страхования и сбора платежей. Если, например, высокая доля займов в розничной торговле погашается с большой задержкой, то руководство может более тщательна изучить использование займов или предложить более частые мониторинговые визиты сотрудников на места. Этот этап позволяет руководству сделать выводы из эффективности использования заемного портфеля и предложить рекомендации, как избежать таких проблем в будущем.

Г. Финансовое управление

Как уже говорилось в Главе 4, эффективные финансовые операции являются результатом эффективной разработки программы. Хотя не все программы достигают финансовой самообеспеченности, жизнеспособность учреждения и перспективы его устойчивой работы в значительной степени обусловлены финансовым управлением и оперативной эффективностью учреждения. В данном разделе рассматриваются четыре аспекта рационального финансового управления в микрокредитных организациях: анализ относительных показателей и выявление тенденций, управление операциями с наличными деньгами, разработка бюджета и прогнозирование, информационные системы для внутреннего управления.

Предварить этот раздел полезно кратким обзором различных уровней финансовой самообеспеченности. Как указывают в своей статье "Финансовые услуги микропредприятиям"88 Мария Отеро и Элизабет Раин, существует четыре уровня финансовой самообеспеченности:

• Уровень I характерен для традиционных программ с высокой долей субсидирования, которым Необходимы гранты для покрытия большей части их оперативных расходов и создания портфеля заемного капитала. В таких программах размер заемного фонда уменьшается с течением времени вследствие неплатежей, невыполнения обязательств и инфляции.

· Уровень II характерен для программ, при осуществлении которых берется заемный капитал и создается фонд на рыночных или почти рыночных условиях, а внутренний процентный доход покрывает значительную часть оперативных расходов. Необходима также некоторая поддержка грантами для финансирования некоторых аспектов программы.

· Уровень III характерен для программ, при осуществлении которых практически не используется внешнее субсидирование, однако сохраняется зависимость от получения беспроцентного или низкопроцентного капитала и от получения заемных средств на условиях более льготных, чем рыночные, для финансирования операций. Это тот уровень, который обычно достигается большинством хорошо известных микрокредитных учреждений.

· Уровень 1Y характерен для полной финансовой самообеспеченности, при которой организация полностью финансируется из внутренних источников дохода и источников, ссужающих капитал по рыночным ценам (капитал и/или депозиты) и может покрыть все операционные издержки (включая кредитные потери), стоимость капитала и инфляционный рост. 'Единственными микрокредитными учреждениями, достигшими такого уровня, являются кредитные союзы и еще, может быть, BRI Unit Desa System в Индонезии.

Ключевыми компонентами финансового управления в микрокредитных организациях являются доходы, издержки и соотношения между некоторыми переменными. Доходы включают доход по процентам на заем, доход от инвестиционного процента и доходы от сборов. Эксплуатационные издержки включают зарплату и расходы на персонал, расходы на поддержание основных фондов, страховочные выплаты на персонал и потери по займам. Стоимость фондов представляет собой проценты, выплачиваемые на ссудный капитал (либо на депозиты, либо на заем) и определяет маржу нетто-процента, или спрэд (разницу между курсом покупки и продажи), вырученную при реализации программы. В рамках программ, финансируемых с помощью грантов, эти издержки нередко несет донор. В прибыльных организациях дивиденды часто выплачиваются акционерам-инвесторам для обеспечения их дохода на акционерный капитал. Бесприбыльные учреждения выплачивают процент меньше рыночного по долгосрочным вспомогательным кредитам или пользуются беспроцентным капиталом в виде грантов.

Какова бы ни была структура основного и заемного капитала, руководители программы должны эффективно управлять этими ресурсами для создания долгосрочных активов и укрепления позиций учреждения в целях перспективного роста и/или упрочения стабильного положения учреждения. Как уже говорилось в разделе "Цена кредита" в Главе 4, программы микрокредитования должны устанавливать такие цены на свои кредиты, чтобы иметь компенсацию в случае невозврата кредита или инфляции. Размеры инфляции могут сократить со временем стоимость заемных средств, если программы не будут профинансированы под проценты, которые учитывают темпы инфляции и включают премию за рискованное кредитование. Анализ относительных показателей является одним из инструментов выявления соотношения между этими доходами и расходными переменными и управления им.

Как говорилось в Главе 3 в разделе "Стратегическое планирование", в программах микрокредитования необходимо выявлять показатели их эффективности и базовые значения для оценки их продвижения к финансовой цели и предоставления руководству информации, которая необходима для принятия рациональных деловых решений. Наиболее эффективным инструментом управления в финансовых организациях является анализ относительных показателей и выявление тенденций. Подобно банкам, микроэаемные фонды являются посредниками, которые живут с маржи, зарабатываемой на разнице стоимости заемных средств и процента, зарабатываемого при инвестировании в займы и инвестиционные проекты. Все затраты, включая расходы на персонал, эксплуатационные расходы и потери по займам, могут быть выражены в виде процента от общей суммы активов. Анализ относительных показателей позволяет руководителям отслеживать соотношение между различными переменными и определять цели и базовые показатели для работы учреждения. В отчетах о тенденциях содержатся отобранные относительные показатели за сравниваемые периоды (месячный или квартальный), которые позволяют руководству выявлять изменения в этих показателях и выяснять причины этого. Эти инструменты важны особенно в области, где отсутствуют "промышленные нормы" и где ответственность за мониторинг деятельности учреждения лежит скорее на плечах руководства, нежели регулирующих ведомств. Руководству необходимы финансовые инструменты для отслеживания деятельности учреждения, выявления источников проблем и оценки влияния изменений на выполнение программы или ее разработку.

Рекомендуемые показатели деятельности организации обозначены сокращениями SCALE и OSI, как это следует из Таблицы 3 на странице 100. В этом разделе подробно рассматривается, как эти относительные показатели, характеризующие финансовые условия учреждения, могут стать полезными инструментами управления для руководителей программ микрокредитования.

• Финансовая самообеспеченность (показатель прибыльности):
Коэффициент финансовой самообеспеченности представляет собой процент расходов, который финансируется из доходов, получаемых от операций, осуществляемых внутри программы, а не из источников, предоставляющих средства. Внутренние доходы включают доход по займам, сборы за услуги по техническому содействию, пени с заемщиков за просроченные платежи, сборы за предоставление гарантий по займам и проценты на неиспользуемый капитал. Этот коэффициент позволяет учреждению отслеживать его зависимость от субсидий, необходимых для его оперативного бюджета. Этот коэффициент может быть очень небольшим, в частности, в новых программах, которые имеют высокие издержки и малый кредитный портфель. Целью является постоянное увеличение коэффициента до существенной величины, по мере того как программа достигнет своего полного потенциала в задолженности по займам, доходам и эффективности затрат. "Существенная величина" может быть различной для различных программ с различным контекстом, задачами, целевыми клиентами, ресурсами капитала и финансовых средств.

Как уже говорилось в Главе 1, некоторые микрокредитные учреждения в развивающихся странах достигли 100-процентной финансовой самообеспеченности, поскольку они дали взаймы очень большие средства и имеют низкие операционные расходы. В США все программы микрокредитования нуждаются в постоянных субсидиях вследствие малого объема выданных займов (заполняя очень узкую кредитную нишу) и высоких текущих расходов. По причинам, названным в Главе 1, программы микрокредитования в странах с переходной экономикой располагают большими потенциальными возможностями для достижения высокого коэффициента финансовой самообеспеченности, если они обслуживают широкий диапазон микробиэнеса. Те же программы, которые ориентируются на наименее предприимчивых бизнесменов, будут по-прежнему нуждаться в высоком уровне субсидий.

• Адекватность капитала:
Этот показатель измеряет чистые активы (или резервы бесприбыльного учреждения) и долгосрочный вспомогательный долговой капитал в виде процента от общих активов. Финансовые учреждения должны располагать достаточным капиталом, чтобы быть в состоянии противостоять неожиданным потерям или рискам и поддерживать дальнейшее развитие учреждения. Большая часть учреждений микрокредитования сумела изыскать достаточный капитал, чтобы удовлетворить спрос на займы. Если спрос на займы налицо, а коэффициент потерь по займам приемлем, кредиторы нередко используют чистые активы для этих целей, поскольку они служат в качестве оборотного заемного фонда или повторно используемого капитала. (Как уже говорилось в разделе "Стратегия капитализации" Главы 4, ежегодную грантовую поддержку получать, как правило, более трудно). Программы, которые полностью финансируются за счет грантов или "мягкого" капитала, имеют очень высокий показатель адекватности капитала, поскольку все источники их финансирования имеют форму капитала. Программы, которые финансируются за счет кредитов коммерческих банков, получают займы из благотворительных источников или принимают депозиты, уравновешивают свои чистые активы заемными фондами и поэтому имеют более низкий коэффициент.

Поскольку этот коэффициент не очень разнится от периода к периоду, он может иметь несколько значений для руководителей. Во-первых, программы должны подводить баланс между наличием достаточного капитала в качестве финансового резерва и использованием акционерного капитала для повышения рентабельности. Во-вторых, программы с крупными пожертвованиями или большими суммами капитала, которые могут быть инвестированы в надежные ценные бумаги, могут получать процентный доход от инвестиций и увеличивать свой внутренний источник доходов. Банк "Grameen", например, может привлечь капитал доноров благодаря своему высокому реноме. Он создал крупную базу капитала, которая приносит значительный доход на инвестиции. Поскольку маржа нетто-процента, полученная с инвестиций, меньше чем маржа, полученная с займов, это может побудить к дополнительному страхованию от инфляции программ микрокредитования, осуществляемых в инфляционной среде.

• Качество активов или портфеля:

Параметры качества активов (включая неплатежи, отчет о просроченных займах и коэффициент потерь по займам) рассматриваются в разделе "Управление

кредитами и кредитным портфелем".

• Ликвидность:

Ликвидность измеряется процентной долей программных активов, которые содержатся в ликвидной форме (такой, как наличность или продаваемые на рынке ценные бумаги, например, краткосрочные правительственные облигации) в общих активах. Этот коэффициент указывает на способность учреждения избежать перерыва в кредитовании из-за нехватки финансовых средств или неспособности учреждения, принимающего депозиты, выполнить требование об изъятии депозитов. В программах микрокредитования, не принимающих депозитов, этот коэффициент указывает на наличие финансовых средств для удовлетворения дополнительного спроса на займы. Руководство может также спрогнозировать, имеется ли достаточно наличных средств для выплаты долга источнику финансирования при наступлении срока возврата займа, и оценить возможное влияние этого на учреждение. Некоторые выступают за дополнительный показатель ликвидности, который измеряет наличность и ожидаемые возмещения в течение периода как процент предполагаемых отчислений наличности в течение того же периода. Этот показатель может быть более подходящим в качестве инструмента управления наличностью, поскольку он зависит от точности прогнозов поступления наличности и ее отчислений89.

• Качество доходов:
Качество доходов зависит от надежности данных о поступлениях в финансовую организацию к от того, насколько хорошо они отражают поступления наличности. Этот показатель обращает внимание на то, в какой степени отчетная цифра чистого процентного дохода соответствуют фактически полученной наличности, надежны ли поступления и не являются ли они единовременными и чрезвычайными. Большинство финансовых посредников используют метод начисления с учетом доходов и издержек, чтобы иметь представление о прибыли. Процентные поступления по всем займам в портфеле считаются, как правило, доходом, если наступил срок платежа (помесячно или поквартально), а не тогда, когда наличность получена фактически. Как уже отмечалось в разделе "Управление кредитам и кредитным портфелем", ассигнования на потери по займам и средства для списания по займам вносят коррективы в балансовый отчет по стоимости кредитного портфеля для лучшего отражения тех займов, по которым поступает доход и которые, вероятно, будут возвращены. Однако, если уровень неплатежей высок, то проценты выплачиваются с большим опозданием, а чистый доход может быть завышен. Для более точного отражения реального положения дел многие учреждении переводят некоторые займы в разряд "без начисления процентов" и узнают о процентном доходе только в момент их фактического поступления.

Другим аспектом качества доходов является их происхождение: либо в результате основной деловой активности учреждения, либо в результате разового события, например, получения прибыли от продажи активов, возмещающего процента по ранее списанному займу, или в результате какого-либо другого события. Такие одномоментные события искажают коэффициенты финансовой самообеспеченности или прибыльности учреждения.

• Себестоимость единицы продукции:
Себестоимость единицы продукции представляет собой уровень расходов, необходимых для обеспечения одной единицы какой-либо услуги. Такой услугой может быть подготовка заявки на заем в качестве предкредитной технической помощи, экспертиза и обслуживание нового займа или работа в течение одного часа с уже имеющимся заемщиком в процессе мониторинга за займом. Себестоимость единицы часто выражается в долларах США (для простоты сравнений) на единицу услуги и рассчитывается путем деления общей стоимости оказываемых услуг на их количество. Как и в бизнесе, большинство программ имеют оптимальную удельную себестоимость, которая позволяет им обслуживать большое число клиентов при низкой стоимости одной операции. Ключевым вопросом для программ микрокредитования является рациональный уровень издержек. По сравнению с традиционными банками программы микрокредитования имеют более высокую удельную стоимость на заем в связи с большим расходом времени на каждого заемщика при оформлении кредитной заявки и кредитном мониторинге. Коэффициенты потерь по займу также несколько выше по сравнению с практикой обычных западных финансовых учреждений и требуют больших затрат времени от персонала. Альтернативные показатели, которые также используются, включают количество займов на одного сотрудника или количество клиентов на одного сотрудника.

Одним из путей оценки резонности удельных затрат на программу является ее сравнение с другими программами — например, с выплатой компенсаций по безработице. Если программа микрокредитования может обеспечить источник дохода кому-либо, кто до этого был безработным, единовременная инвестиция по программе микрокредитования обычно меньше, чем величина пособия по безработице в пересчете на год. В программах, которые выдают кредит с минимальной технической помощью тем, кто способен использовать этот кредит быстро, стандарт оперативной эффективности должен быть несколько выше, поскольку издержки на альтернативы (если они существуют) являются также более низкими.

В дополнение к вышеприведенным мерам, которые охватывают все условия финансовой работы учреждения, руководители могут использовать дополнительные коэффициенты для отслеживания отдельных аспектов работы программы или для сравнения работы различных подразделений или филиалов. Например, учреждение может сравнить отчеты о просроченных займах между филиалами для выявления того, какой коллектив сотрудников наиболее агрессивно ведет сбор просроченных займов. Другие коэффициенты могут включать:

· Расходы на персонал как процент от всей просроченной заемной суммы: расходы на персонал являются обычно самой большой статьей расходов кредитного посредника. Этот коэффициент позволяет руководству следить за издержками на персонал в сравнении с суммой просроченной задолженности по займу, отслеживать влияние любых изменений в разработке программы или оценивать прогресс в работе нового филиала или подразделения. Этот коэффициент будет высоким в первые годы, поскольку на создание портфеля заемных средств требуется время.

· Доход на инвестиции как процент от общих поступлений: этот коэффициент показывает зависимость программы от доходов на инвестиции, полученных на неиспользованный капитал.

· Оперативные расходы как процент от общей суммы задолженности по займу или от общей суммы активов: существует оптимальное соотношение между оперативными расходами и задолженностью по займам. Отслеживание этого показателя ежемесячно или ежеквартально позволяет менеджерам выявлять увеличение издержек или следить за повышением эффективности работы.

· Соотношение общего числа займов или клиентов к численности персонала показывает размер займа на одного сотрудника. Это позволяет менеджерам выявить среднее число займов, генерируемых или отслеживаемых персоналом, и решить, может ли оно быть эффективно увеличено.

Сведения об относительных показателях представлены в таблице 7. Каждое учреждение определяет наиболее важные для его работы показатели и отчеты о тенденциях, которые руководство считает наиболее полезными. Для крупных и децентрализованных учреждений такие отчеты руководству являются важным инструментом отслеживания эффективности работы и мониторинга финансового состояния всего учреждения. Примерный отчет о тенденциях в неплатежах по заемному капиталу включены в вышеприведенный раздел В.

Руководство операциями с наличностью относится к тем инвестиционным методам и той политике, которые учреждение использует для максимизации своих инвестиционных доходов от неиспользуемой наличности, обеспечивая такое положение, когда учреждение имеет в своем распоряжении достаточное количество наличности для осуществления ссудного бизнеса и оплаты текущих расходов. Большинство финансовых учреждений поддерживает баланс наличности, имеющейся в распоряжении (или на депозитных счетах в банках до востребования), и инвестирует свои оставшиеся неиспользуемые фонды в краткосрочные высоколиквидные инвестиционные проекты. Первичной целью таких инвестиций является получение отдачи, что свидетельствует о низком риске и низких темпах инфляции при минимальном риске потери основного капитала. К ним относятся обычно краткосрочные государственные обязательства (со сроком погашения 30, 60 или 90 дней), которые часто подлежат погашению и могут быть легко переоценены в качестве либо средств, необходимых для ожидаемых отчислений наличными, либо пролонгированы на другой инвестиционный период.

На случай неправильных расчетов и временной нехватки наличности многие учреждения имеют небольшой кредитный счет в банке, из которого они при необходимости могут взять дополнительные средства. Поскольку заимствование стоит денег, большинство учреждений использует свои деньги строго во избежание неожиданной нехватки наличности. Альтернативный показатель ликвидности, названный выше, является инструментом, который финансовые руководители могут использовать для прогнозирования объема наличности, который им необходимо иметь в своем распоряжении.
	Имеющаяся наличность =
	Балансы наличности плюс ожидаемые поступления (выплаты по займу, инвестиции
с наступившими сроками погашения)
Ожидаемые расходы наличности (расходы, отчисления на займы)


После отслеживания этих цифр в течение нескольких месяцев руководители могут установить целевой уровень наличности в их распоряжении, исходя из стандартного соотношения. Например, поддержание соотношения 1,5 обеспечивает резерв для непредвиденных наличных выплат или на случай более низкого, чем ожидается, притока наличности.

Децентрализованные учреждения, которые используют в качестве источников финансирования гранты или займы, должны распределять наличность между местными филиалами или офисами. Большинство учреждений требует от местных отделений поддерживать у себя минимальную сумму наличности в каждом отделении (или на счете в ближайшем банке), основываясь на ожидаемых отчислениях за вычетом ожидаемых поступлений наличности. Вся излишняя наличность направляется при необходимости в головной офис. В учреждениях, которые также принимают депозитные вклады, каждое отделение имеет свой собственный источник финансирования (депозитные вклады, которые им получены) и может нуждаться лишь в небольших финансовых средствах из головного офиса. Для получения маржи нетто-процента, однако, необходимо инвестировать эти депозитные вклады в займы или инвестиционные инструменты.

Для создания эффективной системы управления наличностью в программах микрокредитования должны быть предусмотрены следующие шаги:

· Разработайте официальную инвестиционную политику, четко обозначающую тип инвестиций и сроки погашения инвестиционных кредитов, и тщательно отслеживайте сроки погашения задолженности и суммы этих инвестиций. Четкая политика позволит избежать финансовой неудачи или катастрофы в результате случайного инвестирования или инвестирования без необходимой информации.

· Наметьте источники финансирования и проверяйте их периодически, учитывая изменение уровня отчислений или расходов. Источники следует выбирать, опираясь на фактический опыт с некоторым допуском на ошибки. Если резервный запас стабильно велик и очень редко используется, программа может минимизировать потенциальную, стоимость финансовых средств, получаемых в банке под проценты, или максимизировать доход по процентам на инвестиции.

· Разработайте систему контроля и порядок отчислений и сбора наличных средств для того, чтобы максимизировать доходы и избежать обмана. Четкий порядок относительно величины мелких сумм, имеющихся в наличии в офисе или филиале, централизация наличных средств для инвестирования и централизованное распоряжение отчислениями являются рациональными инвестициями. "Выгода свободы от излишней наличности аналогична выгоде производственной фирмы, не слишком отягощенной инвентарными запасами: меньше финансовых средств связано непроизводственным использованием (не принося процентов), информационные системы являются более точными и своевременными и минимизируется возможность злоупотребления финансовыми средствами (с умыслом или без него)"90.
· Разработайте отдельную систему отчета о доходах в наличности и о кредитном портфеле как систему сдержек и противовесов. Особенно в рамках крупных учреждений самостоятельная система информирования о процентных доходах по займам и о выплатах основного долга, с одной стороны, и балансе наличности и анализе хозяйственной деятельности, с другой, позволяет руководителям сравнить цифры и убедиться в том, что наличность, находящаяся в их распоряжении, соответствует собранным суммам. Такая система сдержек и противовесов используется в рамках всех финансовых учреждений для сокращения до минимума человеческих ошибок и выявления любого обмана.
· Содержите в порядке бухгалтерию и отчетную документацию и избегайте смешивания финансовых средств различных программ или учреждений. Четко работающие системы бухгалтерского учета и отчетности являются наиболее важными инструментами управления финансами и наличностью. Учреждения, которые осуществляют более одной программы, или программы микрокредитования в рамках крупных учреждений могут испытывать искушение смешивать фонды для сглаживания перебоев с финансовыми средствами или для повышения эффективности инвестиций. Смешивание, однако, имеет ряд недостатков. Оно повышает риск, если фонды по нескольким видам деятельности отвечают по рискам одного из них. Это уменьшает прозрачность управления наличностью и скрывает истинную стоимость финансовых средств по какой-либо отдельной программе. Поэтому лучше всего иметь отдельную финансовую отчетность и отдельное управление наличностью по каждой отдельной программе. Если финансовые средства используются несколькими программами совместно, то это следует тщательно документировать и держать эти документы совершенно раздельно (как если бы речь шла о не относящихся друг к другу сторонах) для отражения издержек и прибылей каждой стороны. Четкая отчетность также необходима для отслеживания и мониторинга поступления финансовых средств из различных источников.

Программы микрокредитования нуждаются в ясной финансовой отчетности для получения точной информации в целях принятия руководящих решений и предоставления кредиторам и инвесторам информации о выполнении программы. Учреждения должны составлять, как минимум, ежеквартально отчет о доходах, балансовый отчет и отчет о поступлении наличности. Любое учреждение, которое получает финансовые средства в виде грантов и подготавливает детальный бюджет, должно внимательно отслеживать расходование наличности в соответствии с бюджетом в своих ежеквартальных отчетах об операциях с наличностью. Разработка бюджета имеет несколько целей в рамках финансового управления. Во-первых, учреждения, зависящие от внешних источников финансирования, должны прогнозировать свои расходы в наличных средствах и потребности в финансах для определения размеров внешнего финансирования, необходимого на этот год. В программах должен содержаться прогноз всех потребностей в наличности: текущие расходы, инвестиции в основные фонды и увеличение кредитного портфеля по задолженностям в течение года. Во-вторых, в них должны прогнозироваться все источники доходов, включая внутренние источники и предполагаемое внешнее финансирование. Если обнаруживается нехватка финансовых средств, руководство знает, насколько должны быть пополнены фонды операционных расходов. В течение определенного периода времени (возможно, квартала) руководство должно сравнивать фактические результаты с бюджетом и выявлять несоответствия между ними. Значительные несоответствия могут возникнуть в результате отсрочки некоторых закупок, найма персонала ранее или позднее прогнозировавшегося срока или каких-либо других причин. Бюджет, фактические расходы и сопоставление несоответствий между ними используются не для оценки результатов работы. Это - инструмент управления для лучшего понимания, насколько реальное положение дел отличается от прогноза и его предпосылок. Руководство должно рассматривать несоответствия для понимания причин отличия фактических результатов от ожидавшихся и соответствующей корректировки бюджета следующего года. Некоторые проблемы не представляют сложности и легко объясняются решениями руководства с целью изменения приоритетов. Однако некоторые могут быть весьма сложными и не поддаваться простому объяснению. Эти несоответствия являются для руководства "красными флажками", указывающими на необходимость расследования причин, кроющихся за ними, и определения необходимости тех или иных действии. Например, если задолженность по займам намного больше или меньше, чем прогнозировалось, руководство должно выявить причину этого. Прогнозирование задолженности по займам важно по двум причинам: возможно широкое использование наличности в течение года, что является главным источником доходов для организации. Если эксплуатационные расходы и инвестиции в основные фонды сравнительно легко предсказать, то прогноз задолженности по займам является делом более трудным. Задолженность по займам (или размер кредитного портфеля) определяется следующими тремя факторами:

•Отчисления на займы:
Новые займы создаются отчислениями. Отчисления являются произведением некоторого числа займов и среднего размера займа. Доля отчислений на займы может расти в течение года по мере увеличения персонала, по мере увеличения спроса и числа заемщиков, либо по мере открытия новых точек.

•Срок погашения займа:
Заем остается задолженностью до срока его погашения. Основная задолженность постепенно сокращается с каждым платежом (каждый платеж включает часть основного долга и проценты). Следовательно, учреждение, выдающее займы сроком на один год, оборачивает свой кредитный портфель ежегодно, И общая задолженность остается относительно постоянной (если число заемщиков не растет ежегодно). Учреждение, предоставляющее заем сроком на три года, будет иметь больший размер дебиторской задолженности, поскольку каждый заем остается в кредитном портфеле на более продолжительный срок.

•Темпы возврата:
Если нет просроченных займов, то портфельный баланс может быть спрогнозирован только по двум вышеприведенным факторам. Если, однако, какой-то процент займов выплачивается с нарушениями, то это означает, что возврат идет медленнее, а задолженность будет больше, чем прогнозировалось.

Следовательно, если задолженность по займам значительно больше, чем прогнозировалось, руководство должно проверить уровень отчислений на займы, средний срок погашения или структуру заемных сроков, а также темпы возврата ссуд. Заметьте, что если более высокий уровень задолженности может означать более высокие доходы по процентам на нес, то долгосрочные займы связаны нередко с более Серьезной задолженностью и кредитными потерями. Многие микрокредиторы увеличили доходность своих операций и сократили число задержек с погашением долга путем сокращения среднего срока займа и переноса центра тяжести на увеличение числа заемщиков. В дополнение к управлению портфелем и финансами кредитные учреждения должны управлять операционными рисками. Операционный риск — это учет ошибок и просмотров со стороны персонала и использования неточной и неполной информации, что может привести к неправильным управленческим решениям, нежелательным обязательствам или потерям в результате обмана или воровства. Внутренний контроль обеспечивается четкой политикой и процедурами, которые защищают учреждение и без создания ненужных бюрократических структур. Как отмечалось выше в разделе "Управление наличностью", очевидными средствами внутреннего контроля являются операции по начислению и отчислению наличности, разрешения на закупку и разрешения на выдачу ссуд. Следует разработать четкие процедуры, требующие получения некоторых подписей для удостоверения чеков, бланков-заказов на приобретение, контрактных документов и документов на выдачу ссуд. Персонал, который обслуживает займы (собирает платежи), не должен иметь доступа к расчетным системам, которые отслеживают движение наличности.

Примерами внутреннего контроля являются следующие процедуры:

· Кредитные документы рассматриваются непосредственно лицом, которому поручено заниматься заемными финансовыми средствами, и еще одним лицом, являющимся членом кредитного комитета.

· Все чеки на суммы свыше 5 000 долларов должны иметь две подписи, одна из которых принадлежит директору программы.

· Каждый бланк-заказ на покупку должен визироваться кем-либо из руководящего состава учреждения91.

Системы точного и своевременного информирования также играют важную роль при управлении операционными рисками. Учреждения микрокредитования должны иметь бухгалтерские системы для отслеживания движения наличности и помогать готовить финансовые отчеты, а также систему отслеживания и обслуживания заемных операций для мониторинга за кредитным портфелем и отчислениями и поступлениями основной части займа и процентов. И хотя такая система не обязательно должна быть компьютеризованной, продаваемое в настоящее время в рассрочку программное обеспечение позволяет сделать столь эффективное капиталовложение. Кроме того, в рамках программы должны вестись клиентские досье, содержащие копии кредитных заявок, всю кредитную документацию и переписку с каждым заемщиком.

Поскольку системы точной информации являются только первым условием эффективной работы, руководители нуждаются в разработке итоговых отчетов и отчетов о тенденциях, которые менеджеры и директора могли бы регулярно просматривать и следить по ним за общими результатами работы учреждения. Простые ежемесячные отчеты могут составляться с помощью систем заемных программ и бухгалтерской отчетности для подготовки своевременной информации и анализа. Эти отчеты являются и более содержательными, и более легкими в подготовке, если они являются частью рутинной системы, а не экстренными мероприятиями.

Д. Подбор персонала и работа с кадрами

Как отмечалось в предыдущих разделах, возможности и ресурсы являются двумя критически важными компонентами организационного развития микрокредитного учреждения. Укрепление производственных мощностей требует инвестиций в кадры, системы и методологии, а также создания учрежденческой структуры. Данный раздел дополняет предыдущие главы нашего справочника, обращая особое внимание на проблему персонала, что является, возможно, самым главным элементом всего процесса.

Микрокредитование является специализированной нишей в сегменте кредитования малого бизнеса. Заемщики и клиенты являются предпринимателями и поэтому нуждаются в ободрении и сильной поддержке. Микробизнес не располагает управленческими ресурсами и работает с минимальными финансовыми резервами. Поэтому он чрезвычайно чувствителен к воздействию внешних факторов. Приток наличности от бизнеса и источник платежей по займу непосредственно зависят от умения, решимости и мотивированности действий предпринимателя. Персонал, работающий по программе микрокредитования и оказания помощи в получении займов и организации бизнеса, должен уметь общаться со своими клиентами,4 устанавливать с ними отношения доверия и симпатии и создавать о себе мнение как об опытных И добрых кредиторах. Все это является частью уникальной кредитной культуры учреждения, кредитующего проекты по развитию.

При запуске новой программы важными элементами являются управление и руководство: управление дает представление об учреждении, ориентирует персонал на выполнение задач и мобилизует ресурсы для поддержки учрежденческой структуры, необходимой для выполнения работ в соответствии с программой. Задачами являются привлечение клиентов, ориентирование персонала и демонстрация того, что используемые методы работы действенны. Как только учреждение создано, управление должно сосредоточить внимание на повышении эффективности работы и создании организационных возможностей. Это также требует руководства — эффективные программы это нечто большее, чем набор принципов, политических линий и процедур. Степень эффективности кредитования малых предприятий зависит от используемых методов работы и от характера отношений с клиентами. Ключевым аспектом этих факторов является умение управленцев набрать и воспитать компетентный и преданный делу персонал. Чтобы добиться этого, руководители должны сосредоточить внимание на решении трех важных задач:

· набор кадров;

· их обучение;

· вознаграждение и оценка эффективности работы.

Набор кадров

Руководители программ должны определить тип профессиональных навыков, характеристики и критерий профпригодности, которые им нужны, и разработать процедуры набора кадров, чтобы подыскать кандидатов, которые бы отвечали этим критериям. При существующем в настоящее время уровне общего образования населения СЦВЕ и СНГ и современном уровне интереса к развитию малых предприятий, руководители программ имеют широкий выбор кандидатов. Консультанты в США подбирают персонал со следующими характеристиками:

· знакомство с малым бизнесом и проблемами управления малыми предприятиями;

· способность выявить социальные, кадровые и экономические проблемы, с которыми сталкиваются их клиенты, и чутко реагировать на них;

· рациональность деловых суждений в сочетании со способностью четко выявлять деловые проблемы и помогать предпринимателям при этом в выборе необходимых шагов;

· способность видеть возможности и способствовать установлению контактов между предпринимателями (предпринимательское творчество и чувство нового, которое так редко среди опытных и жестких кредиторов);

· способность установить с клиентами отношения доверия и симпатии, чтобы заемщик чувствовал, что кредитор желает ему успеха, и' доверял суждениям кредитора (позволяя ему взять на себя роль скорее "тренера", нежели строго педанта или законодателя).

Персонал, который знаком с социально-политическими нюансами внутри общины и со специфическими проблемами, стоящими перед малым бизнесом, может нередко быстро добиться доверия среди потенциальных клиентов. Как показывает опыт США, многие руководители программ столкнулись с трудностями при привлечении людей со стороны в сельские или этнические районы, даже если эти люди наглядно демонстрировали деловую хватку и знания, что представляло для клиентов непосредственную практическую ценность.

В дополнение к вышеприведенным характеристикам успешно работающие кредиторы:

· любят основную массу клиентов;

· являются практическими работниками, которые не сидят в офисе, а активно контактируют с местным населением, стремясь найти потенциальное дело;

· внимательно слушают ответы на свои вопросы и создают такую атмосферу интервью, в которой заявитель делится всей важной профессиональной и личной информацией;

· помогают заемщикам построить хорошие взаимоотношения с деловыми партнерами, поставщиками и клиентами;

· выявляют сценарий наихудшего для бизнеса заявителя развития событий, чтобы предприниматель почувствовал степень возможного риска, однако опираются в своих суждениях не только на худший вариант развития событий;

· решительны и умеют хранить секрет;

· чутки к озабоченности заемщика по поводу цен и стоимости займа, но никогда не идут на компромисс в том, что касается кредита или качества залога;

· тщательно документируют заем, обращая внимания на детали;

· остаются внимательными к клиентам как до, так и после выдачи займа;

· настойчиво собирают платежи и звонят клиентам немедленно, если платежи по займу, цифры ежемесячных продаж или финансовые отчеты не получены ими во время (тем самым показывая заемщику, что они внимательно следят за займом и бизнесом);

· заранее выявляют потенциальные проблемные займы и обсуждают их с руководством;

· знают, когда оказать давление, а когда поддержать заемщика, который оказался в трудном положении.

В целом, кредиторы микро- и малого бизнеса добиваются больших успехов в найме людей с хорошей общей подготовкой, глубоким пониманием важности данной работы и способностью изучить технические навыки кредитования. Такие специалисты "широкого профиля" способны широко мыслить, а не ограничиваться узкими рамками, они способны адаптироваться к требованиям учреждений микрокредитования, представляющими собой гибрид "благотворительной" ментальности многих программ помощи и жесткой ориентации на бизнес традиционного банка.

Обучение кадров
Обучение является важным фактором с двух точек зрения: с позиций интеграции новых кадров в культуру и дух учреждения, а также в смысле усиления мотивации и закрепления технических навыков путем непрерывного профессионального образования. Обучение новых кадров включает привитие базовых технических навыков, вводит в обиход процедуры, которые защищают учреждение от неудачных решений по займам и плохой документации, создает дух коллективной работы и товарищества, что помогает персоналу пережить неизбежные периоды разочарования и отчаяния.

Иногда может обучаться и один человек, в зависимости от размеров учреждения. Обучение включает ознакомление сотрудника с учреждением и его целями, а также подключение к нему в качестве партнера опытного кредитора и обеспечение возможности наблюдать за работой и участвовать в ней. Выработка суждений и приобретение опыта требуют времени; однако новые сотрудники могут успешно постигать эту науку под надзором опытным кредитора-наставника, представляя предложения о ссудах в кредитный комитет и учась на своих ошибках. Подготовка описания возможных ссуд и обсуждение их в кредитном комитете являются, вероятно, наилучшим форумом для воспитания кредитной культуры учреждения и подготовки сильных специалистов в области кредита.

Учреждению, нанимающему группу кредитных работников или имеющему намерение расшириться, может потребоваться более официальная программа обучения, которая обеспечит кадрам минимально необходимый уровень квалификации для выполнения своих обязанностей. Программа обучения может включать несколько элементов:

· основные принципы западного бухгалтерского учета и анализ потоков наличности для получения четкого представления о них и приобщение к единообразному профессиональному языку персонала;

· оценка ссуд и кредитов на основе изучения отдельных примеров и современных форм заявки на заем с упором на методы анализа, работу фирм и способы оценки некоторых рисков;

· разыгрывание между собой ролей клиентов и кредитных работников, что помогает персоналу лучше освоить роль адвоката заемщика и эксперта по оценке его кредитоспособности.

Наиболее эффективным методом обучения специальности кредитного работника является сочетание выработки технических навыков кредитного анализа с изучением конкретных примеров для уяснения того, как эти принципы применяются на практике и насколько различной может быть ситуация, в которой находится заемщик. За обстоятельным куром обучения техническим навыкам следует стажировка непосредственно в кредитном комитете, рассмотрение заявок на получение займа с отдельными кредиторами и обратная связь со старшим кредитным персоналом учреждения.

Вознаграждение и оценка результатов работы

Для привлечения самых лучших и самых талантливых кадров в свои учреждения руководители программ микрокредитования должны уметь руководить как людьми, так и операциями по микрокредитованию. Хорошие руководители четко дают понять подчиненным об ожидаемом от них результате, поддерживают с ними обратную связь и помогают персоналу решать задачи по развитию профессиональных навыков и приобретению опыта. В идеальном варианте именно это и требуется — разъяснить сотрудникам задачи и получить от них необходимые результаты. Руководитель программы должен быть честен по отношению к сотрудникам, а работа должна приносить им большое удовлетворение. В долгосрочной перспективе программа не может обеспечивать рентабельные услуги за счет своего персонала.

Персонал должен чувствовать не только личную ответственность за выполнение задач учреждения, но и одобрение и поддержку коллег. Во многих программах создаются рабочие коллективы и используются методы поддержки для того, чтобы помочь персоналу избежать брака в работе — например, проведение еженедельных собраний для обсуждения кредитных заявок, проблемных займов и т.п. Равное значение следует придавать обсуждению как финансовых и кредитных достижений программы, так и клиентов и социальных достижений.

Некоторые учреждения провели эксперименты с системами поощрительного вознаграждения по результатам работы. Программа ADEMI в Доминиканской республике и Working Capital в США выплачивают своим кредитным работникам поощрительные премии, которыми персонал награждается как за привлечение новых заемщиков, так и за обеспечение низкого процента нарушений условий займа заемщиком. Премия возрастает, если процент нарушений уменьшается, что дает персоналу стимул к привлечению высоконадежных заемщиков. Эти методы применялись с переменным успехом в программах, в которых персонал несет двойную ответственность: как за кредиты, так и за решение социальных задач. Более тонкие цели развития являются более трудными для измерения и потому их труднее оценивать. В результате персонал имеет тенденцию сосредоточивать внимание на показателях, поддающихся измерению -~ например, на увеличении числа заемщиков или сокращении нарушений долговых обязательств. Руководитель каждой программы должен определить пригодность этих стимулов в данном конкретном контексте и при выполнении определенной задачи.

В заключение необходимо отметить, что работа с персоналом является важным компонентом при создании эффективно работающего учреждения микрокредитования. Как утверждают многие кредитные работники, "важно не то, что мы делаем, а важно то, как мы это делаем". И это отличает успешно реализуемые программы от прочих.

ГЛАВА 6. СОВЕТЫ КРЕДИТОРАМ И РАЗРАБОТЧИКАМ ПОЛИТИКИ

Если учреждение микрокредитования намерено проявить себя в качестве ценного дополнительного источника ресурсов для ускорения подъема частного сектора СЦВЕ и других стран с переходной экономикой, то кредиторы и их посредники должны взять на вооружение стратегии и стандарты, необходимые для достижения этой цели. Независимо от того, является ли их целью развитие малого бизнеса или обеспечение доступа к экономическим возможностям, для превращения в профессионально управляемые, стабильные финансовые структуры микрокредитные организации должны сочетать в себе расширение мощностей, обеспечение финансирования, разработку политики и наличие целей, основанных на результатах работы.
	1. Поощряйте экспериментирование в области разработки местных моделей, однако требуйте тщательно разработанных стратегий и бизнес-планов.
2. Создавайте долгосрочные программы развития мощностей, которые обеспечат эффективность и успех учреждений микрокредитования.
3. Координируйте размеры многолетних операционных фантов и капиталовложений с реальными результатами деятельности в рамках программы.
4. Способствуйте изменениям в политике для привлечения государственных средств в учреждения микрокредитования.


· Поощряйте экспериментирование в области разработки местных моделей, однако требуйте тщательно разработанных стратегий и бизнес-планов.
При широком диапазоне рыночных отношений в странах СЦВЕ и между ними ни одна из моделей микрокредитования не может считаться наилучшей. Некоторые программы могут обслуживать лишь тех клиентов, которым необходим только доступ к кредитам. Другие могут обслуживать рынки с низкой занятостью или пораженные депрессией (например, в сельских районах или в моно-городах, где население осталось без работы в результате закрытия предприятия, дававшего работу всему населению). Кредиторы должны быть открыты для широкого диапазона задач и видов программ, чтобы определить, какая из моделей является наиболее эффективной в данных условиях. Кредиторы, однако, могут оказывать влияние на будущий успех конкретной программы, требуя от ее руководителей стратегический план, тщательную оценку рынка и оперативный план, что указывает на применение планового подхода. Кредиторы должны составить примерный перечень ключевых проблем, с которыми сталкивается микропредприятие, для включения их в стратегический план.

· Создавайте долгосрочные программы развития мощностей, которые обеспечат эффективность и успех учреждений микрокредитования.
Шести- или двенадцатимесячная программа обучения или серия семинаров могут завершиться разработкой стратегического плана и обеспечить подготовку руководителей и персонала в ключевых областях деятельности. Такая программа обучения может охватывать принципы рационального управления, изложенные в данном труде, и включать в себя следующие элементы:

а)углубленные семинары по проблемам малого бизнеса и наличного кредитования для повышения технических навыков персонала в области кредитования и оценки эффективности малого бизнеса;

б)семинары и практические задания по стратегическому планированию, оценке рынка, а также по операционным системам и системам информации о состоянии кредитного портфеля;

в)посещение предприятий, углубленное обсуждение в рабочих группах и на семинарах специфических для программы проблем и исправление ошибок;

г)ежегодные рецензии и анализы для оценки сильных и слабых сторон программы и обеспечения обратной связи по дополнительным возможностям

или решениям;

д)фонд ресурсов для технической помощи, к которому участники могут прибегать при решении стратегических и оперативных задач;

Такие программы стали бы с точки зрения затрат эффективным средством введения общих стандартов при реализации программ микрокредитования и обычного набора практических мер, которые позволяют кредиторам и консультантам отслеживать их движение вперед. Кроме того, периодически проводимые семинары способствовали бы информационному обмену и обеспечили бы руководителям программ и персоналу возможность для обмена опытом и решения общих текущих проблем. Обмен информацией между группами с аналогичным уровнем опыта оказался очень полезным в Соединенных Штатах, даже между исполнителями более сложных программ, в которых управленческие проблемы отличаются от того, с чем сталкиваются новые программы.

Наиболее эффективными программами создания производственных мощностей в Соединенных Штатах, например, были те, которые увязывали доступ к финансовым средствам с рядом стимулов, направленных на профессионализацию персонала и улучшение функционирования программы. Такие типы программ имели в Соединенных Штатах успех. Примером могут служить оценки и ежегодные учебные конференции, проводимые Национальной ассоциацией заемных фондов для развития местных общин, и программы, осуществляемые на гранты Ms. Foundation, в которых доступ к ежегодным фондам увязывается с улучшением операционных показателей программы. Длительность программы, связь ее финансирования с улучшением операционных показателей и твердое соблюдение стандартов в обучении персонала являются критическими элементами для организационных изменений и роста отдельных учреждений.

Координируйте размеры многолетних операционных грантов и капиталовложений с реальными результатами деятельности в рамках программы.

Кредиторы и посредники, которые способны четко изложить ожидаемые результаты и связать размеры многолетней финансовой поддержки с улучшением операций, скорее всего будут способствовать повышению эффективности программы микрокредитования и ее развитию. Каждый кредитор должен рассмотреть свои цели и обсудить основные показатели работы и ожидаемые результаты с каждым инвестором или поставщиком грантов, что является частью процесса получения согласия на финансирование. Примерами таких показателей могут служить намеченные уровни займа, рост числа новых членов, уровень задолженности и невыполнения обязательств или коэффициент финансовой самообеспеченности. Эти показатели могут частично базироваться на стратегических планах, разработанных для программ создания производственных мощностей, и быть подогнанными к каждой индивидуальной программе в зависимости от конкретной рыночной ниши и своего собственного уровня реализации программы. В зависимости от глубины рынков и объема внутренних ресурсов различные учреждения микрокредитования могут сталкиваться с различными проблемами.

Развитие многолетних капиталовложений имеет две цели: во-первых, способствовать укреплению деловой дисциплины при реализации программы микрокредитования и улучшению как показателей ее воздействия на цели развития, так и показателя рентабельности. Во-вторых, обеспечить эти программы финансированием из более предсказуемых источников и снизить затраты времени руководства на изыскание средств. Это будет способствовать быстрому появлению программ с наибольшим потенциалом и превращению их в лидеров в своей области, способных поделиться своим опытом с менее опытными коллегами.

• Способствуйте пересмотру политики в целях привлечения государственных средств в учреждения микрокредитования.
Поскольку большая часть финансовых средств, выделенных на экономическое развитие, поступает в СЦВЕ по межправительственным каналам, необходим пересмотр этой политики в целях направления части средств на нужды микрокредитования. Это, в частности, важно для тех программ микрокредитования, которые являются альтернативными по отношению к программам помощи безработным и переобучения. Представляется, что это, например, можно сделать с финансовыми средствами ЕС. При этом, однако, микропредприятия должны быть признаны местными властями законным политическим инструментом. Подчеркивание роли микрокредитования исключительно как стратегии развития бизнеса ведет к значительной недооценке его вклада в развитие самозанятости и экономической самообеспеченности семей с низкими доходами или рабочих, перемещенных на новые места.

Приоритеты развития микрокредитования в переходных экономических системах, к которым относятся СЦВЕ, состоят в создании производственных мощностей и обмене информацией. Обучение персонала кредитованию и управлению финансовыми фондами является первостепенной задачей для обеспечения эффективного использования ресурсов в целях содействия развитию микропредприятия. В рамках одной из стратегий развития нового частного сектора экономики микропредприятие дает экономический шанс лицам, оказавшимся в затруднительном положении, и открывает настоящим предпринимателям путь для вхождения в частный рынок и возможность приобретения опыта, необходимого для более крупного предпринимательского риска. Микропредприятие является эффективным инструментом как борьбы с бедностью, так и стимулирования роста МСП.

Посредники, кредитующие микропредприятия, могут быть эффективным каналом для распределения кредитных ресурсов. При активном участии местных властей они могут точно оценивать и отслеживать займы и местные рынки. В сфере кредитования "под характер" отношения на местном уровне более рентабельны, чем чрезмерно централизованные программы кредитования, которые в меньшей степени зависят от личного вклада предпринимателя в возврат займа.
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ПРИЛОЖЕНИЕ А: СПИСОК УЧАСТНИКОВ ИНТЕРВЬЮ (ПО СТРАНАМ)

ИСТОЧНИКИ В США и ДРУГИХ ЗАПАДНЫХ СТРАНАХ

	Антониа Боуринг 
	Women's World Banking
Нью-Йорк 

	Джудит Брандсма

отдел развития частного сектора 
	Всемирный банк

Вашингтон 

	Брайан Дэбсон исполнительный директор 
	Корпорация по развитию предпринимательства

Вашингтон 

	Сьюзен Дэвис 
	Бывшая сотрудница Women's World Banking; ныне представляет Women's Environment & Development Organization (WEDO), Нью-Йорк

	Мартин Форст 
	Организация экономического сотрудничества и развития, программа LEED 

	Мэтгъю Гэмсср исполнительный директор 
	Development Alternatives Inc. (DAI) проект GEMINI

Бетезда, штат Мэриленд 

	Марк Кинг бывший исполнительный директор 
	Opportunity International, Inc. Оак-Брук, штат Иллинойс 

	Нигер Маффэддсн президент 
	Институт Центральной Европы Вашингтон 

	Мария Новак 
	Всемирный банк Вашингтон 

	Элизабет Раин директор 
	USAID-Microenterprise Programs Вашингтон 

	Ричард Тэрнер исполнительный вице-президент 
	Shorebank Corporation, бывший председатель Корпорации кредитования предприятий 

	Дэвид Райт старший консультант 
	Overseas Development Agency (ODA) Вели кобритания 

	ВЕНГРИЯ 
	

	Эва Бакони бывтпий директор -управляющий 
	Фонд B'Nai B'Rith, Будапешт; ныне исполнительный директор фонда Сороса 

	Тим Дракалл финансовый консультант 
	Фонд B'Nai B'Rith Будапешт 

	Мария Флинн доброволец Корпуса мира 
	Центр развития частного предпринимательства Будапешт 

	Тотис Дьордь ассистент программы и тренинга 
	Корпус мира США отдел помощи малому бизнесу в Венгрии 

	ТиборХяри

менеджер 
	Венгерский фонд развития предприятии, Будапешт 

	д-р Жужанна Лашко 
	Фонд развития малых предприятий (SEED), Будапешт 

	г-жа Анико Солкес

директор 
	Фонд развития малых предприятий (SEED}. Будапешт 

	д-р Ласло Шекели заместитель директора 
	Венгерский фонд развития предприятий, Будапешт 

	проф. Петер Ширмаи 
	Институт исследований в области малого бизнеса при Будапештском экономическом университете ; председатель Венгерской ассоциации предпринимателей 

	Агнсс Тибор 
	Будапештский экономический университет (бывший директор SEED) 

	д-р Эрзебет Тимар старший партнер 
	Венгерско-американский фонд предпринимательства, Будапешт 

	ПОЛЬША 
	

	Эва Банахович 
	Служба консультаций по развитию польско-американского малого бизнеса 

	Томащ Боченский специалист 
	Центр поддержки бизнеса Лодзь 

	Натали Болгерт советник президента 
	Банк социально-экономических инициатив (BISE) 

	Элжбета Дек

управляющая программой 
	Программа развития женского предпринимательства в сельских районах (WRED), Фонд развития сельского хозяйства Польши, Варшава 

	Ежи Драэксвнч 
	Программа поддержки местной инициативы 

	Анджей Дэюрдэик управляющий программой 
	Фонд SME Programme -Corporation

Варшава 

	Дэвид Фишер генеральный директор 
	CARESBAC - Polska, S.A. Варшава 

	Мацей Гасвский старший исполнительный сотрудник 
	Партнерство "Юниконеульт" 

	Айдан Герагти советник ЕС 
	Фонд SME Programme-Corporation Варшава 

	Гражина Гезицка 
	Программа поддержки местной инициативы 

	Войцех Гловацкий специалист 
	Агентство регионального развития Лодзь 

	Брюс Хитли старший советник 
	Проект поддержки малого бизнеса GEMINI-Poland
Варшава 

	Яцек Янчевский директор программы 
	SME Programme -Fundusz Варшава 

	проф. Здислава Яновска 
	Международный женский фонд Лодзь 

	Саймон Джонстон советник ЕС 
	Программа STRUDER
Варшава 

	Кпшиггоф Калуза 
	Фонд социально-экономических инициатив (FISE) Варшава 

	Сара Келли советник- консультант ЕС 
	Программа поддержки местной инициативы Корпоративный фонд. Варшава 

	Тод Керстин 
	Польско-Американский фонд

предпринимательства 

	Мария-Aннa Кноте исполнительный директор 
	Центр развития женщин (бывший филиал WREO) 

	Тед Контек директор отдела развития малого бизнеса 
	Корпус мира США Посольство США в Варшаве 

	Гражина Копиньска директор программы 
	Фонд клубов польско-американского предпринимательства в поддержку местной демократии Варшава 

	Анджей Кулишевский президент 
	Фонд сельского хозяйства

Варшава 
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	Энтони Левитас 
	Фонд развития ресурсов 

	Мартин Мюрс Корпус мира 
	Польский фонд расширения возможностей 

	Лешек Немицкий вице-президент 
	Корпорация кредитования предприятий/Польско-американский фонд 

	Войцех Пиотровский

вице-президент 
	Корпорация кредитования предприятий/Польско-американский фонд 

	Марио Рейс -Видал старший сотрудник 
	Всемирный банк Польша 

	Мэри Робсртс-Скотт старший советник по вопросам политики 
	Проект поддержки малого бизнеса GEMENI-Poland Варшава 

	д-р Дариуш Стола 
	независимый консультант GEMINI 

	Ииона Свецнцка менеджер 
	FISE, отделение в Лодзи 

	ЧЕХИЯ 
	

	Пол Гибиан

президент 
	Чешско-американский фонд предпринимательства Прага 

	Жанна Хильзигер бывший старший сотрудник инвестиционного отдела 
	Чешско-американский фонд предпринимательства Прага 

	Зузана Холубкова 
	ЕС PHARE Programme for SMEs Министерство экономики Чехии -Агентство по развитию малого бизнеса 

	Тара Макмейоп директор программы по развитию малого бизнеса 
	SBD APCD Корпус мира США 

	Роб Маллиган директор 
	Институт Центральной Европы/Центр предпринимательства Прага 

	Боб Познер 
	USAID Посольство США в Праге 

	Кирстен Родин 
	Фонд предпринимательства 

	Любош Вавра 
	ЕС PHARE Programme for SMEs Министерство экономики Чехии -Агентство по развитию малого бизнеса 

	Карл УаЙмср инвестиционный партнер 
	Чсшско американский фондпредпринимательства
Прага 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б: БИБЛИОГРАФИЯ, ИСТОЧНИКИ И СПРАВОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

ACCION International/The Caimeadow Foundation, Руководство по осуществлению микропредпринимательских проектов, The Caimeadow Foundation, Торонто, Канада, 1988. (Предисловие Джейн Джейкобе).

Контакт, оба названных тома можно получить, обратившись по адресу: Caimeadow, 4 rids Street West, Suilc 300, Toronto, Ontario, Canada, M5H 1 B6. Телефон: 416-362-9670.

Фонд сельского хозяйства, "Отчет о деятельности ФСХ за период с 1 января по 31 декабря 1993 г.", Варшава.

Артур Андерсон и Ко. (март 1991), Принципы бухгалтерского учета в Польше: история развития и практическое применение.
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Фонд сотрудничества, "Описание программы Фонда сотрудничества" и "Программа поддержки сектора малого и среднего предпринимательства и Программа развития частного сектора", Варшава.
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