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Лекционное занятие (4 ч)

Тема 1. Место и роль политики заимствований в финансовом менеджменте организации
Кредитную политику можно определить как совокупность мероприятий, направленных на создание условий для эффективного размещения привлеченных средств в качестве кредитов в целях обеспечения стабильного роста прибыли кредитора.
Кредитная политика — это система мер и правил, направленных на реализацию контроля за размещением и использованием кредитов, предоставляемых организацией или банком. Кредитная политика организации включает в себя систему правил по выстраиванию отношений с заказчиками, куда входит и процедура взыскания задолженности.
Кредитная политика принимается на год, по истечении которого уточняются цели и задачи, принятые стандарты, подходы и условия. Положения кредитной политики могут быть отражены в объемном документе, содержащем подробные инструкции, или занимать всего одну страницу.
Кредитная политика должна включать в себя:
· • продуманную работу с клиентом: правила сегментирования типов заказчиков и правила работы с каждым сегментом;
· • распределение внутри компании обязанностей по взаимодействию с должниками;
· • процедуру взыскания долгов внутренними силами;
· • описание ситуаций, при которых долг передается для взыскания коллекторскому агентству;
· • описание ситуаций, при которых на должника подают в суд. Типичная структура этого документа включает:
· 1) цели кредитной политики;
· 2) тип кредитной политики;
· 3) стандарты оценки покупателей;
· 4) перечень подразделений, задействованных в управлении дебиторской задолженностью;
· 5) порядок действий персонала;
· 6) форматы документов, используемых в процессе управления дебиторской задолженностью.
Целями кредитной политики должны быть повышение эффективности инвестирования средств в дебиторскую задолженность, увеличение объема продаж (прибыли от продаж) и отдачи на вложенные средства.
Помимо формализации целей управления дебиторской задолженностью в кредитной политике следует определить задачи, решение которых позволит достичь целевых значений (например, выход на новые рынки сбыта, завоевание большей доли существующего рынка, формирование репутации, минимизация стоимости кредитных ресурсов). Каждая сформулированная задача должна иметь количественное измерение и сроки выполнения.
Принято выделять три типа кредитной политики: консервативная, умеренная, агрессивная.
Покупатели, как правило, имеют различные возможности по объемам закупок, своевременности оплаты и претендуют на различные условия предоставления отсрочки платежа. Для того чтобы дифференцировать условия коммерческого кредитования, необходимо разработать алгоритм оценки покупателей. Создание алгоритма дифференциации условий предоставления отсрочки платежа предполагает выполнение ряда шагов.
· 1. Отбор показателей, на основании которых будет проводиться оценка кредитоспособности контрагента (своевременность погашения ранее предоставленных отсрочек платежа, прибыльность бизнеса, ликвидность, размер чистых оборотных активов и т.д.).
· 2. Определение принципов присвоения кредитных рейтингов клиентам компании. Рейтинг присваивается на определенный период, по истечении которого должен пересматриваться, например, раз в месяц.
· 3. Разработка кредитных условий для каждого кредитного рейтинга, т.е. определение:
· • цены реализации;
· • времени отсрочки платежа;
· • максимального размера коммерческого кредита;
· • системы скидок и штрафов.
Необходимо строго распределить ответственность за управление дебиторской задолженностью между коммерческой, финансовой и юридической службами. Нередко за продажи и взыскание задолженности отвечают разные подразделения, имеющие противоречивые задачи. К примеру, менеджер по продажам (коммерческий отдел) мотивирован продать как можно больше, а менеджер по работе с дебиторами (финансовая служба) — получить денежные средства и минимизировать уровень задолженности.
Обоснована схема распределения ответственности, при которой коммерческая служба отвечает за продажи и поступления, финансовая служба берет на себя информационную и аналитическую поддержку, а юридическая служба обеспечивает юридическое сопровождение (оформление кредитного договора, работа по взиманию задолженности через суд. Необходимо не только распределить ответственность между подразделениями, но и описать действия всех занятых в управлении дебиторской задолженностью сотрудников.
Кредитную политику можно классифицировать по различным признакам (табл. 10). Кредитная политика может быть агрессивной и традиционной, классической.
Таблица 10
Виды кредитной политики
	Признак
	Виды кредитной политики

	По срокам
	· • в области краткосрочного кредитования;
· • в области долгосрочного кредитования

	По степени рискованности
	· • агрессивная кредитная политика;
· • традиционная, классическая

	По целям
	· • по предоставлению целевых ссуд;
· • по предоставлению нецелевых ссуд

	По типу рынка
	· • на денежном рынке;
· • на финансовом рынке;
· • на рынке капиталов

	По географии
	кредитная политика, проводимая:
· • на местном, региональном уровне;
· • национальном уровне;
· • международном уровне

	По отраслевой направленности
	кредитная политика по кредитованию:
· • промышленных предприятий (тяжелой, легкой, пищевой промышленности);
· • торговых организаций;
· • строительных организаций;
· • транспортных предприятий;
· • сельскохозяйственных организаций;
· • сбыто-снабженческих организаций;
· • предприятий связи и др.

	По обеспеченности
	· • по предоставлению обеспеченных ссуд;
· • по предоставлению необеспеченных ссуд

	По методам кредитования
	· • при кредитовании по остатку;
· • при кредитовании по обороту


Кредитная политика в широком смысле — это деятельность, регулирующая стратегические отношения между кредитором и заемщиком, направленная на реализацию свойств кредита и его роли в экономике. Применительно к каждому отдельному субъекту кредитная политика представляет собой деятельность, регулирующую отношения между кредитором и заемщиком в определенном периоде и направленную на реализацию их интересов. Кредитная политика как основа процесса управления кредитом определяет приоритеты в процессе развития кредитных отношений, с одной стороны, и функционирования кредитного механизма — с другой.
Главной целью деятельности компании является достижение прибыли. Как правило, прибыль увеличивается при увеличении объема продаж. Одним из самых действенных способов увеличения объема продаж является предоставление товара в кредит. Для этого имеются следующие причины:
• возможность привлечения покупателя, не имеющего достаточно
средств для предоплаты;
• покупатель в состоянии купить больше или более дорогого товара.
Этот инструмент продажи является настолько мощным, что
фирмам, которые начали активно его применять, удавалось кардинальным способом увеличить оборот. Это касается не только продаж дорогого товара, например автомашин в лизинг, но и предоставление небольших кредитов, например в сфере торговли продуктами питания.
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