Банки ждут маленьких
Кемеровские банкиры готовы кредитовать малый бизнес

В тяжелые 90-е годы в головах предпринимателей созрел стойкий миф: малый бизнес и банк – вещи практически несовместимые. Владельцу небольшого кафе или магазинчика гораздо проще перехватить денжат у знакомого или родственника, чем обращаться в банк, который кажется таким огромным и далеким по сравнению с твоим «мелким» бизнесом. В последние годы сами банки стараются доказать, что это представление ложно…
Банковская «оттепель»

Теплые чувства банков к малому бизнесу возникли не на пустом месте. У банкиров есть вполне веские резоны повернуться лицом к предпринимателям. Главная причина – это резкий рост конкуренции на финансовом рынке. Еще несколько лет назад банки в Кемерово можно было пересчитать по пальцам. Сейчас же они вырастают как грибы после дождя. И это было бы обоснованно, если бы в области такими же темпами росли новые промышленные гиганты, которые постоянно нуждаются в многомиллионных кредитах. Но такого бурного роста крупной промышленности мы не наблюдаем. Другими словами финансовые ресурсы в регионе появляются, а точек для их применения – почти столько же, сколько было раньше. Всех крупных клиентов уже разобрали. Поэтому и новые банки, только пришедшие в регион, и «старожилы» кузбасского финансового рынка столкнулись с серьезной проблемой: куда вкладывать деньги?
Выхода здесь только два. Во-первых, можно развивать потребительское кредитование, что в последнее время банки успешно и делают. Конкуренция на этом рынке уже довольно ожесточенная. Во-вторых, можно вкладывать свои финансы в малый и средний бизнес.

- Сейчас у банков есть интерес к малому бизнесу, - утверждает Игорь Морозов, директор департамента кредитных операций «Кузбассугольбанка», - Вся крупные корпоративные клиенты разобраны. Поэтому мы ищем клиентов в малом и среднем бизнесе. Есть еще один важный момент: кредитный портфель любого банка должен быть диверсифицирован. То ест должно быть несколько крупных клиентов и множество мелких. Если заемщик один, то банк несет слишком большой риск. Когда портфель раскладывается на разные кредиты, то риск уменьшается. Конечно, средний и малый бизнес – сам по себе довольно рискован, здесь предприниматель может в одночасье потерять все. Поэтому ставки при кредитовании этого бизнеса выше, а это значит, что банк хорошо зарабатывает.

С этим полностью согласен Виктор Ловчиков, заместитель директора кемеровского филиала банка «Сибирское ОВК»:

- Если в начале 90-х годов банкиры сидели, пили кофе, а к ним стояла целая очередь за кредитами, то сейчас мы сами идем к клиентам. Конкурировать становится все сложнее и сложнее. Поэтому мы с радостью идем навстречу малому бизнесу.
Сейчас в эту сферу потянулись даже те банки, которые имеют «своих» крупных клиентов и традиционно воспринимаются как «кошельки» крупных предприятий. Говорит Андрей Шатохин, начальник отдела розничных продаж Кемеровского филиала «Альфа-банка»:
- Интерес к сотрудничеству с малым бизнесом у нас есть. Сейчас в Москве идет откатка нового кредитного продукта, рассчитанного как раз на малый бизнес. Смотрят, как идет возврат средств, как можно сделать проще процедуру получения кредита. Там, например, уже выдаются кредиты до ста тысяч долларов без залога. Предприниматель заходит, заполняет документы, банк проверяет информацию, и если все в порядке - выдают кредит. Думаю, даже в этом году эта программа пойдет в регион.

Репутация в обмен на кредиты

Как известно, экономика – это математика плюс психология. Кредитование возможно лишь в том случае, если банк безоговорочно доверяет предпринимателю. Кроме прибыли, оборотов, имущества банк интересуется репутацией бизнеса. По сути, репутация – это определенный «круг общения». «Кто ваши клиенты? Кто ваши поставщики? Насколько известен ваш бизнес в городе? Какие отношения у вас с органами власти?» - ответы на эти вопросы могут оказаться решающими в вопросе о выдачи кредита.

Малый бизнес, который мы видели еще несколько лет назад, доверия вызывал мало. Предприниматели внешне походили на бандитов, а бандиты охотно занимались бизнесом. В конце концов, границы между криминалом и малым бизнесом практически стерлись. По крайней мере, в головах многих людей. В том числе и в головах банкиров. Понятно, что ни о каком доверии речи быть не могло. Во многом негативные представления о малом бизнесе влияют на банки и сейчас.
Тем временем в самом малом бизнесе произошел существенный психологический сдвиг. Появляется все больше и больше предпринимателей, которые имеют хотя бы некоторые представления о бухгалтерии, налогах, бизнес-планировании.

Все это не может не нравиться банкам. Среди бизнесменов они находят людей, которые говорят с ними на одном языке. Свидетельствует Виктория Буркова, главный специалист по связи с общественностью кемеровского филиала банка «Агропромкредит»:

- Еще два года назад можно было видеть ситуацию, когда бизнесмен приходил в банк и просто говорил: «А дайте мне денег». На резонный вопрос «зачем?», внятного ответа мы добиться не могли. Все заканчивалось тем, что человек реагировал агрессивно: «Я сам знаю, как деньги делать. Ты меня не учи». Это не разговор. Если предприниматель хочет работать с банком, он должен грамотно изложить свои потребности. Объяснить, на что ему нужны деньги, из каких средств он будет гасить кредит. И сегодня формируется предпринимательский класс, который работает не как снегоуборочная машина, подгребая все под себя, а как класс достаточно образованных людей. Эти люди не просто зарабатывают деньги для себя хорошего, но воспринимают бизнес, как свою жизненную концепцию. Это очень хорошая тенденция…

Между банками и бизнесом действительно существует элементарная проблема общения. Причины довольно просты. Предприниматели зачастую не умеют грамотно объяснить свои потребности и доказать свою платежеспособность.

- У меня сложилась целая система беседы с предпринимателями, - рассказывает Раиса Артюшкова, начальник отдела корпоративного бизнеса кемеровского филиала «Банка Москвы», - Начинается все с того, что бизнесмен приходит к нам и говорит: «Я в бизнесе уже пять лет, мне сейчас нужно развиваться, давайте поработаем по кредиту». Я спрашиваю: «А что у вас есть?». И выясняется, что ничего нет. Оборудование куплено в «черную» и официально стоит копейки. По счету он не работает, все деньги идут «черным налом». Кассовые книги не ведутся, нет книги учета расхода и доходов. Понятно, что банку работать с таким клиентом просто невозможно. Есть оборудование, которое можно взять в залог, но документов, которые подтверждают право собственности на это оборудование, нет. И мы заходим в тупик… Один клиент мне как-то сказал: «Как хорошо, что я к вам пришел. Я за 15 минут узнал так много нового для себя. Понятия не имел, сколько я трачу, сколько у меня остается и какой у меня месячный оборот».

«Серая» отчетность – кредиту не помеха
Главное слово для банка – «документ». И это же слово, как правило, на дух не переносят предприниматели. Любые упоминания об официальных документах вызывают у них неприятные ассоциации с налоговой инспекцией и проверяющими органами. Большинство бизнесменов уверены, что банки работают только с официальными бумагами, а на ту отчетность, которую предприниматели ведут «для себя» они даже смотреть не будут. И это очень большое заблуждение.

Кассовые книги, бухгалтерские тетрадки – все что называют «серой» отчетностью тоже может быть рассмотрено банком как основание для выдачи кредита. Конечно, с такими экзотическими документами работают далеко не все банки. Признаваться в этом открыто они тоже пока не готовы. Но все же многие утверждают, что будут рады и таким документам. Лишь бы они были.
Кстати, тут есть важный психологический момент. При общении с банками лучше не употреблять термин «серая» отчетность. Лучше использовать более приличные слова типа «управленческие документы» или «реальная отчетность». И предприниматель и банк прекрасно понимают, о чем идет речь, но общаться будет гораздо комфортнее. Рассказывает Светлана Кукченко, представитель Фонда поддержки малого бизнеса Европейского банка реконструкции и развития при кемеровском филиале «Сибакадембанка»:
- Мы не используем термины «серая отчетность» или «черная отчетность». Мы просто работаем с реальной отчетностью. Сегодня многие предприниматели используют упрощенную схему налогообложения. То есть, они не обязаны предоставлять баланс в налоговую инспекцию. Чтобы работать с такими предприятиями, чтобы получить какие-то цифры, мы просто выезжаем на место, где предприниматель работает и живет. Если есть какие-то товарные остатки, оборудование, помещения, которые могут выступить в качестве залога, то мы их сами оцениваем. То есть это не «серая» и не «белая» отчетность. Мы просто смотрим на реальные вещи.

- Нам приходится рассматривать «серую» отчетность, - признается Виктор Ловчиков, заместитель директора кемеровского филиала банка «Сибирское ОВК», - Но я не сторонник таких документов. Налоги надо платить. За нами стоят наши родители, наши дети, социальная сфера. Но это объективная реальность, уйти от этого мы не можем. Исчезнет эта реальность, тогда все будет в порядке.

Существует правда, немало банков, которые наотрез откажут предпринимателю, если он принесет среди прочих документов кассовую книгу.
- Для нас существует только баланс, утвержденный налоговой службой, - говорит Ольга Шалабанова, директор Кемеровского филиала «Автобанк-НИКОЙЛ», - Предприниматели нам говорят: мы один пишем, а два в уме. Под такие документы мы кредитовать не можем. Мы-то не можем два держать в уме. С другой стороны мы замечаем отрадную тенденцию: раньше малые предприятия на балансе вообще ничего не держали. А теперь постепенно выводят свои капиталы из тени. Например, полтора года назад легально держали полмиллиона, год назад – миллион, а сейчас уже – три миллиона. И мы можем дать им кредит. Приятно видеть такие предприятия. Приятно видеть, как они развиваются…

Кого не пустят на порог?
В принципе, банки мало интересует, в какой сфере работает предприниматель. Рады будут и производственнику и торговцу. Предпочтений здесь нет. Лишь бы бизнес был стабильным и прибыльным. Однако, в некоторых банках есть свои персоны нон-грата. Как правило, в «группу риска» попадают сферы, которые могут быть связаны с криминальным капиталом: игорный бизнес и торговля оружием.

Особенно жесткие требования у «Сбербанка» и «Сибакадембанка», которые работают по программе поддержки малого бизнеса Европейского банка реконструкции и развития (ЕБРР):

- У Европейского банка очень жесткие подходы к клиентам, - рассказывает Елена Макарова, начальник управления комплексного обслуживания кемеровского филиала «Сибакадембанка», - Есть требование по форме собственности. Мы не кредитуем государственные предприятия. Доля государства в предприятии должна быть меньше 50 процентов. Мы не даем кредиты бизнесу, который наносит вред экологии. Под эту категорию попадают, например, меховые салоны, ведь изготовление шуб связано с убийством животных. Существует также ограничение на бизнес, связанный с оружием, табачными изделиями и крепкими спиртными напитками.

Впрочем, это частные особенности. Но в одном все банки солидарны: ни один банк не кредитует стартовый бизнес.

- Даже если начинающий бизнесмен принес нам хороший, грамотный бизнес-план, мы откажем ему «с порога», - говорит Игорь Морозов, - Кредитование стартового бизнеса – слишком рискованное дело. Я даже не знаю, кто этим занимается. Мы работаем с предпринимателями, которые эффективно работают по крайней мере полгода.
В каждом банке свои требования к «возрасту» предприятия. В «Сибакадембанке» кредитуют даже трехмесячные предприятия, но это скорее исключение, чем правило. Самый распространенное ограничение – полгода. Предприятия, которые просуществовали шесть месяцев могут рассчитывать на кредит в «Банке Москвы», «Альфа-банке», «Агропромкредите». А чтобы работать с «Автобанком» и «Сибирским ОВК» предприятие должно иметь за плечами как минимум год успешной работы.
Что можно заложить?
Вполне естественно, что банк при выдаче кредита требует у предпринимателя залог. Многие предприниматели уверены, что обеспечить кредит можно только суперликвидными активами вроде недвижимости, автотранспорта или ценных бумаг. Причем все это должно быть записано на балансе предприятия. На самом деле, все немного иначе. Недвижимость, конечно, хорошо, а ценные бумаги еще лучше, но в качестве залога банк может рассматривать даже личное имущество. Например, бытовая техника: холодильник, телевизор, домашний компьютер. Подойдет также и имущество поручителей.
Особенно либерален в плане залогового обеспечения «Сибакадембанк»:

- Я не знаю, есть ли еще где-нибудь такая практика, - рассказывает Светлана Кукченко, - но мы берем в качестве залога бытовую аудио- и видеотехнику. Если на нее нет документов, то и это не критическая ситуация. Можем взять в залог и без документов. Для нас обеспечением кредита может выступать все: начиная от того, чем и на чем работает предприниматель, а также все, чем он живет. Поручителями могут выступать члены семьи, партнеры по бизнесу, то есть все, кто заинтересован в бизнесе. Мы сами оцениваем залог, то есть предприниматель не несет дополнительных затрат. Кроме того, мы не требуем страхования залога. Страховка нужна только в том случае, если доля какого-то объекта в залоге составляет больше 50 процентов. 
В остальных банках требования несколько жестче. Где-то у вас не примут бытовую технику, а потребуют более ликвидные активы (например, недвижимость). Где-то могут попросить вас застраховать квартиру или оборудование, которым вы хотите обеспечить кредит. Кроме того, на вас могут лечь и расходы по оценке имущества, а стоит это недешево. Интересная форма работы с залогом существует в «Банке Москвы». Здесь клиент и банк могут просто договориться о стоимости объекта залога. Если клиент и банк согласны, что, например, личная машина бизнесмена стоит 200 тысяч, то к услугам оценщика не прибегают.
Еще один важный момент, который нужно выяснить заемщику – залоговый дисконт (см. Краткий словарь заемщика). Многие банки требуют двухкратного обеспечения кредита и процентов по нему.
- Мы принимаем в залог любое ликвидное имущество: оборудование, транспорт, недвижимость, - рассказывает Игорь Морозов, - Мы сами оцениваем залог, у нас есть специальная служба. Дальше мы вводим поправочный коэффициент – залоговый дисконт. Если залог – это товары в обороте средней ликвидности (скажем продукты питания), то мы применяем коэффициент 0,5. То есть рыночную стоимость товара делим на 2. Оставшаяся стоимость должна покрыть сумму кредита и проценты. Если это товары высокой ликвидности, то можем применять более мягкие коэффициенты, 0,7 - 0,75. То есть, «уцениваем» товар только на 25-30 процентов.

Кредитная арифметика
Главные параметры кредита – сумма, срок и ставка. Эти параметры слишком сильно различаются в разных банках. Кроме того, эти параметры сильно отличаются от самого клиента: насколько его бизнес надежен, какую прибыль он рассчитывает получить. И все-таки попытаемся нарисовать некую общую картину.
Во многих банках существует минимальная сумма, ниже которой кредиты не даются. В последнее время эти планки существенно упали из-за развития потребительского кредитования, где банкам приходится выдавать совсем смешные суммы. В «Сибирском ОВК» даже нет формального различия между частным предпринимателем и обычным потребителем. Минимальная сумма, которую можно получить здесь по экспресс-кредитованию – 500 долларов, то есть примерно 15 тысяч рублей.
В некоторых банках минимальная сумма кредита значительно выше. Это и понятно: банку невыгодно работать с мелким заемщиком. Даже на небольшой кредит нужно потратить время и силы специалистов банка, а отдача от него – копеечная.

- Нам невыгодно работать с мелкими суммами, - признается Раиса Артюшкова, - Мы пытались неформально установить лимит на минимальную сумму, но постоянно его нарушаем. Например, говорим: меньше 200 тысяч не даем. А потом приходит наш клиент, который хочет занять 180 тысяч. Ну, разве мы можем ему отказать? Максимальной суммы для малого бизнеса не существует. Здесь все определяется лимитом, на котором работает наш филиал – 15 миллионов рублей. И у нас есть предприниматели, которые берут такие большие суммы.

Максимальная сумма кредита для малого бизнеса в «Сибакадембанке» - 155 тысяч долларов. В «Агропромкредите» - до 10 миллионов рублей. А «Кузбассугольбанк» готов дать кредит даже в миллион долларов – лишь бы бизнесмен доказал, что может вернуть такие деньги.
Важный вопрос – ставка кредита, эта цена, которую предприниматель платит за пользование деньгами. Как правило, ставка определяется индивидуально и зависит от формы кредита, сферы бизнеса, его кредитной истории, оборотов и прибыли, возраста, ликвидности залога и многих других факторов. При определении ставки действует правило: чем больше банк рискует, тем больше он хочет за свой риск получить, то есть ставка будет выше.
Например, овердрафтные  кредиты (см. Краткий словарь заемщика) обойдутся предпринимателю дешевле. Но для того, чтобы получить овердрафт нужно работать с банком постоянно. Такие кредиты не даются предпринимателям «с улицы». В целом же ставки варьируются от 17 до 28 процентов. Здесь мы имеем в виду только рублевые кредиты. Для кредитов в валюте ставки немного ниже.
И наконец, последний важный вопрос: на какой срок нужны предпринимателю банковские деньги? Если деньги нужны быстро и не надолго, то можно воспользоваться экспресс-кредитованием, которое практикуется сейчас в «Сибирском ОВК». Получить небольшую сумму (до 2999 долларов) здесь можно буквально за два часа, но отдать деньги придется уже через три месяца. Заявки на более крупные суммы (до 10 тысяч долларов) будут рассмотрены в течении суток. Срок такого кредита – полгода.

Более крупные суммы, естественно можно получить на более длинные сроки. Чаще всего максимальный срок кредита в банке варьируется от полутора до трех лет. Но есть и исключения: банк «Агропромкредит» признался, что может выделять кредитные линии (см. Краткий словарь заемщика) на пять лет. Как правило, чем длиннее кредит, тем жестче требования к его обеспечению.
- Проблема длинных денег – это общая проблема для банков, - утверждает Виктор Ловчиков, - Население еще не доверяет свои сбережения на длинные сроки. Поэтому мы не можем давать длинных кредитов…

Главное – начать
Денег много не бывает. Особенно в бизнесе. Любому предприятию, даже самому процветающему все равно есть куда идти, а движение вперед без дополнительных средств невозможно. Многие предприниматели сейчас приходят к выводу, что работать с банками рано или поздно им все равно придется. Поэтому лучше всего сделать это раньше. Иначе это сделают конкуренты.
Вовсе необязательно сразу брать огромный кредит на огромный срок. Скорее всего, его предпринимателю никто не даст. Лучше начать с небольшого займа, например, на пополнение оборотных средств или на закупку дополнительной партии сырья. Так начнется кредитная история предприятия (см. Краткий словарь заемщика), которая со временем может стать одним из главных инструментов развития бизнеса.

Работа с банком позволяет сделать бизнес более понятным и прозрачным для самого бизнесмена. Это также хороший повод вывести часть капиталов из «тени», попытаться работать более легально. Наконец, это репутация бизнеса. Кредит в солидном банке – это как шикарный автомобиль. Он показывает партнерам, что бизнес благополучен и процветает.
Со временем кредитная история начинает работать на бизнес. Если предприниматель уже не в первый раз обращается в банк, если он вовремя рассчитывался в прежних случаях, то в следующий раз он может добиться снижения процентной ставки или уменьшения суммы залога. А это уже не абстрактная репутация, а вполне конкретная прибыль, которая, в конце концов, окажется в активе предприятия и даст мощный толчок бизнесу…

Евгений ВОСКРЕСЕНСКИЙ.

