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СТРАТЕГИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ КРЕДИТНОГО КОНТРОЛЯ

Кредитный контроль охватывает все формы деятельности, предназначенные для контроля и защиты инвестиций в виде дебиторской задолженности компании.

«Дебиторская задолженность» - это денежные суммы, которые клиенты (покупатели) задолжали компании (продавцу) за товары (в том числе сырье и/или услуги), поставленные клиентам.

Роль кредитного контроля в поддержке сбыта и реализации заключается в стремлении увеличить сбыт, не ставя, однако, под удар выживание самой компании.

Сбыт продукции является единственным источником дохода и главным источником фондов для будущего роста большинства предприятий.

Кредитный контроль играет равноценно важную роль контроля инвестиций.
Во многих компаниях инвестиция дебиторской задолженности является одним из крупнейших активов в балансовом отчете, которая требует значительного вклада драгоценных ресурсов рабочего капитала. Увеличение или сокращение суммы, инвестированной в дебиторскую задолженность, имеет обычно значительное (негативное или позитивное) влияние на движение денежной наличности компании и на цикл денежной наличности компании.

«Цикл денежной наличности» - это время, которое необходимо для преобразования товара в деньги с момента, когда компания платит за приобретенный товар до момента получения денег за реализованную продукцию.

Когда компания дает согласие на поставку товара, не получая немедленной оплаты за него, она дает покупателю «кредит».

Говорят, что «продажа – это подарок до тех пор, пока он не оплачен»; это выражение подчеркивает в первую очередь, что продавец дает покупателю возможность бесплатного пользования товаром на определенное время и, во вторых, что часто в процессе продажи, материальный актив (товар) превращается в нематериальный актив (дебиторская задолженность).

Конкуренция между продавцами является основным стимулом для предложения о предоставлении кредита.

В ситуации монопольной поставки продавец может потребовать выполнение условий «предварительной оплаты», но в тех случаях, когда существует конкуренция, условия кредита могут стать крупнейшим источником  конкурентного преимущества.

По существу, когда предлагаемый к продаже «продукт» является «сырьевым товаром» (как, например, отдельные виды сырой нефти), очень часто при сопоставлении предложений от конкурирующих продавцов, нет существенного отличия между сроками поставки и методом транспортировки. При таких обстоятельствах предложение уникальных кредитных условий может быть единственным способом заручиться покупателем.

Поэтому будет справедливо отметить, что Кредитный Контроль стал важным «орудием продажи».

В мире, где рынки становятся все более прозрачными (когда покупатели и продавцы имеют свободный доступ ко всей необходимой информации), возрастает роль кредитных условий, обеспечивающих конкурентное преимущество.

Тем не менее, риск потери дебиторской задолженности и опасность, связанная с этим и угрожающая выживанию компании, по-прежнему остаются непреодолимой силой, заставляющей осуществлять Кредитный Контроль. Потеря таким образом большой части рабочего капитала неминуемо приведет к провалу компании.

Однако этот риск не следует исключать, его нужно контролировать.

Риск является важной составной частью бизнеса, поэтому существует поверье, что «кто не рискует, тот не выигрывает».

Еще бизнесмены говорят: «Риск – благородное дело».

Риск также является нейтральным в том смысле, что изменение в осознаваемом риске дает с одинаковой легкостью «возможность развивать более прибыльный бизнес» и «увеличить опасность убытков». Поэтому важно регулярно пересматривать риск, связанный с каждым клиентом и потенциальным клиентом, отмечая при этом новые возможности или присутствующие новые опасности. В соответствии с этим и должны быть направлены действия работников отдела сбыта и кредита.

Риск должен быть определен в отношении одновременно «ожидаемых выгод» и «целей компании».

Компания должна стремиться увеличивать выгоды и уменьшать опасности, создавая одновременно наибольший доход для «приемлемого» риска.

Определение «приемлемого» риска меняется в зависимости от компании и от времени. У каждой компании есть свое определение «приемлемого» риска. Именно поэтому есть возможность создавать рыночное преимущество за счет предоставления кредитных условий.

Компания, готовая взять на себя наибольшую степень риска, и будет обычно конкурентом, имеющим лучший шанс выиграть сделку.

ТИПЫ РИСКА

Существует много категорий риска, связанного с ведением бизнеса, но три из них наиболее часто связаны с Кредитным Контролем, а именно:

1.
Риск страны:
Риск, который может произойти в зарубежной стране, который негативно повлияет на желание или способность клиентов в этой стране вовремя оплачивать свои долги.

В этом отношении обычно приходит на ум объявленный государством мораторий на зарубежные платежи или ситуация, когда активы национализируются и не признаются «старые» долги. Однако существует также вероятность, что резкий спад стоимости валюты страны за рубежом приведет к неожиданному банкротству импортеров, которым причитается оплата в иностранной валюте. В равной степени, введение высокого налога ретроспективно может привести к тому, что многие ранее кредитоспособные компании превратятся в банкротов.

Более подробную информацию см. в статье «Риск страны» на сайте http://www.barrettwells.co.uk/country_risk.html.

2.
Банковский риск:
Риск, при котором банк, чье имя фигурирует в сделке (банк предоставил оплату в виде гарантии или документарного кредита, к примеру) не выполняет свое обязательство в связи с банкротством.

В случае, когда банк предоставил гарантию, «риск клиента» (см. ниже) превращается в «банковский риск». Однако если банк не выполняет своих обязательств, продавец по-прежнему имеет право потребовать оплату у покупателя напрямую в соответствии с условиями контракта. Это верно даже в том случае, если покупатель уже дал инструкции банку произвести оплату продавцу. В этом случае банк играет роль «агента покупателя», так что если банк становится банкротом в то время, пока оплата находится в процессе перечисления, убытки несет покупатель.

Более подробную информацию см. в статье «Банковский риск» на сайте http://www.barrettwells.co.uk/bank_risk.html.

3.
Риск клиента:
«Риск клиента» можно определить следующим образом: покупатель не платит либо (1) по причине финансовых затруднений (банкротство), либо (2) по причине нечестности (оплата откладывается на неопределенный срок без каких-либо веских причин).

Это основной элемент риска, который находится под прямым и активным контролем руководства покупателя. Руководство покупателя должно быть честным. Руководство покупателя также должно быть способно эффективно руководить компанией и эффективно контролировать любую кризисную ситуацию.

Таким образом проницательная оценка способности руководства клиента / покупателя является настолько же важной, как и компетентная оценка финансовой и коммерческой информации, предоставленной для анализа.

СРЕДСТВА АНАЛИЗА РИСКА КЛИЕНТА

Анализ риска клиента является предметом нескольких научных исследований, учебников и курсов. Невозможно в данной публикации изложить все накопившиеся знания в этой области. Заинтересованный читатель может изучить этот предмет более глубоко с помощью текстов, курсов и принимая участие в обсуждениях соответствующих профессиональных групп.

Наиболее важные средства, используемые кредитными аналитиками:

1.
Финансовая информация о состоянии и достижениях покупателя; обычно финансовые отчеты, составляемые покупателем в виде балансового отчета, отчета о прибыли и убытках, отчета о потоке денежной наличности и объяснительные записки.

2.
Информация о планах на будущее и стратегия покупателя на основе  заявлений руководства (подтвержденных финансовыми документами),  литературы, распространенной среди акционеров и широкого населения, и прогнозов денежного потока наличности.

3.
Информация о выполнении обязательств, полученная от других поставщиков (кредитные справки), банков (банковские справки), собственные записи продавца, справки кредитных агентств и общественная информация, как, например, судебные дела и газетные рекламы.

4.
Общедоступная информация о промышленности и рыночных условиях покупателя, вместе с информацией о юридическом и налоговом режиме, в котором работает покупатель.

5.
Личные визиты на предприятие покупателя и рынок.

АНАЛИЗ ФИНАНСОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

Финансовую информацию, предоставленную покупателем, следует рассматривать с особой осторожностью, даже если она сопровождается «чистым» отчетом аудитора.

В первую очередь нужно помнить, что любая такая информация – это запись прошлой деятельности и поэтому не обязательно указывает на состояние покупателя в настоящее время или в будущем.

Балансовый отчет в особенности является «статичным» и поддается манипуляциям. Его «статичность» заключается в том, что он представляет собой картину о состоянии активов и пассивов на определенный момент. Картина до и после этого может быть иной. Ее можно менять, поскольку общепринятые бухгалтерские принципы дают руководству и аудиторам широкий диапазон трактовки для определения того, как должны быть представлены в финансовом выражении различные сделки, активы и пассивы. Поэтому важно прочесть и подвергнуть глубокому анализу все примечания, сопровождающие финансовые документы.

Отчеты о прибыли также страдают от того, что они подвержены манипуляции, допускаемой гибкостью общепринятой бухгалтерской практики. В частности использование метода накоплений (который включает корректировку  прибыли и убытков, не связанных с денежной наличностью) может дать искаженную картину достижений покупателя и может привести к тому, что акционерам будут выплачены деньги (в виде дивидендов) и будут уплачены налоги, когда на самом деле наблюдается нехватка денежной наличности.

Большинство кредитных аналитиков используют хорошо известные финансовые отчеты, основанные на коэффициентах, для определения своих кредитных решений. Такой подход хорошо понятен всем в промышленности и коммерческих заведениях, поэтому нечестные руководители могут манипулировать решения кредитных аналитиков, манипулируя балансовые отчеты и цифры в отчетах о прибыли для того, чтобы получать «нужные» коэффициенты.

Риск покупателя относится непосредственно к (а) наличию денежной наличности для выплаты обязательств в определенное время и (б) к желанию руководства покупателя производить оплату.

Отчет о потоке денежной наличности наиболее надежный из всех документов, которые обычно входят в комплект финансовых отчетов покупателя. Он отражает истинный поток денежной наличности в проверяемый период, так что в нем будет указано:

(
способность покупателя генерировать наличность
(
стратегия покупателя использовать генерированную наличность

(
источники наличности, использованные в течение года

(
цикл потока денежной наличности бизнеса покупателя, и

(
«защитный интервал» покупателя.

«Защитный интервал» клиента – это период времени, в течение которого клиент может продолжать осуществлять свой бизнес, используя только денежные ресурсы (ликвиды), которые у него фактически имеются на определенный день в балансовом отчете.

Примечание: более подробную информацию об «анализе потока денежной наличности», «цикле денежной наличности» и «защитном интервале» см. в различных изданиях и презентациях д-ра Джорджа ГАЛЛИНДЖЕРА (государственный университет Аризоны). Факс +1 (602) 965 8539. Электронная почта: bac524@mainex1.asu.edu
ИНФОРМАЦИЯ О БУДУЩЕМ

Будущее все меньше и меньше будет похоже на прошлое, учитывая темп изменений. Задача состоит в том, чтобы предсказать вероятность того, что руководство покупателя сможет успешно работать в будущем.

Для того чтобы сделать оценку, кредитный аналитик должен:

(
проанализировать деловую структуру покупателя и возможную стратегию его конкурента,

(
понимать стратегию покупателя и

(
прийти к разумному решению о возможной эффективности или неэффективности планов покупателя.

Прошлое («послужной список» покупателя) будет важным ресурсом для кредитного аналитика, так как оно может подсказать, каковы способности покупателя работать в будущем.
ПОДСЧЕТ КРЕДИТНЫХ ОЧКОВ

На метод подсчета кредитных очков влияют важные ограничения, обусловленные следующими факторами, когда это используется в корпоративной обстановке:

1.
Число клиентов с достаточно одинаковыми характеристиками группируются совместно для анализа, обычно их число слишком мало для получения статистически надежных индикаторов.
2.
Клиенты могут манипулировать финансовую информацию, которая используется как основа для большинства моделей для подсчета кредитных очков.

3.
Прошлое не является надежным индикатором будущего в этой обстановке.

4.
В моделях часто содержится несколько значительных элементов, которые основаны на субъективных решениях людей, составляющих эти модели.

5.
Модели не «трансплантируются» успешно из одной страны в другую.
Однако модели подсчета кредитных очков могут предоставить логические рамки, в которых можно работать и постепенно,  шаг за шагом, составить анализ положения клиента прежде, чем принять решение о выдаче кредита.

Для того чтобы разработать полезную модель, кредитный аналитик должен учесть требования и особенности компании-продавца и его потенциальный рынок. Помимо этого любая модель должна быть проверена и испытана как можно широко, прежде чем она используется на практике. Необходимо регулярно пересматривать все субъективные элементы.

ЛИМИТЫ КЛИЕНТА

Компания должна создать метод подсчета соответствующих кредитных лимитов на основе следующих критериев:

1.
Каждый негарантированный лимит не должен превышать максимальной суммы, которую компания имеет возможность потерять, не становясь банкротом. Полезным индикатором этой суммы может быть часть «собственных фондов» компании (капитал акционеров), скажем 10%, к примеру.

2.
Каждая ограниченная сумма не должна превышать оцененную возможность клиента производить оплату в ходе нормального ведения бизнеса. Следует обратить внимание на нормальную закономерность бизнеса клиента, нормальный уровень покупок, уровень сбыта, стандартные кредитные условия, имеющие место на рынке клиента, относительный размер бизнеса клиента и его относительную финансовую силу.

3.
Сумма лимита должна быть достаточной для закономерной закупочной деятельности клиента. Если это требование невозможно удовлетворить, компания должна рассмотреть возможность разделить риск с банком или кредитной страховой компанией в рамках каждой сделки.

( Авторское право 1996 – 2001 Р.К. Уэллс


