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Закупочная кампания в
разгаре. По данным опро�
са, проведенного Росста�
том в октябре, 25% руково�
дителей торговых сетей
ожидают роста прибыли в
четвертом квартале, 56%
рассчитывают на сохране�
ние уровня прибыли тре�
тьего квартала. В то же
время аналитики департа�
мента факторинговых опе�
раций Промсвязьбанка от�
мечают 20�процентный
рост спроса на факторинг.
При этом все больший ин�
терес к факторингу прояв�
ляют торговые сети

Изначально факторинг пред�
лагали поставщикам торго�
вых сетей, для которых от�
срочка платежа в один�два
месяца могла обернуться
кассовым разрывом. С фак�
торингом они получают до
90% суммы поставки в тече�
ние одного�трех рабочих
дней и могут закупать но�
вую партию товара для по�
ставки в сети. Сегодня фак�
торинг становится актуаль�
ным для самих розничных
сетей, которые используют
этот финансовый инстру�
мент в комплексе взаимоот�
ношений с ключевыми по�
ставщиками. Причем не
только для установления и
сохранения более длитель�
ных отсрочек, но и для пря�
мой поддержки поставщи�
ков, испытывающих финан�
совые трудности.

Кризис создал предпосыл�
ки для развития в сетевой
торговле двух тенденций —
увеличения доли продукции
местных производителей в
ассортиментной матрице ре�
гиональных сетей и более
активного использования
«собственных торговых ма�
рок» (private label). Эти
меры позволяют поддержи�
вать на приемлемо низком
уровне отпускные цены в се�
тевых магазинах. Результа�
том становится снижение
стоимости среднего чека, од�
нако оборот сохраняется, а у
некоторых сетей даже рас�
тет. И это в условиях повсе�
местного падения производ�
ства, роста безработицы,
снижения зарплат. Не слу�

Факторинг – новый закон успешной торговли
чайно последние данные
статистики по Центрально�
му федеральному округу
свидетельствуют о положи�
тельном финансовом резуль�
тате большинства предприя�
тий сферы торговли и ряда
предприятий пищевой про�
мышленности.
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Когда в начале года менед�
жеры торговых сетей нача�
ли искать пути развития
private label и обратились к
местным производителям,
которые своей продукцией
заменили бы в ассортимент�
ной матрице подорожавшие

импортные товары, выясни�
лось, что предприятия гото�
вы увеличить объемы про�
изводства, но не готовы осу�
ществлять поставки на усло�
вии отсрочки платежа.

Неделя работы в три смены
под заказ торговой сети про�
тив двух месяцев ожидания

выручки — это гарантирован�
ный кассовый разрыв. Риски
поставщика торговой сети
оказывались выше экономи�
ческого эффекта от увеличе�
ния объемов производства.

Поставкой на условии от�
срочки платежа производи�
тель, по сути, кредитует тор�
говую сеть. Но в условиях
кризиса в кредите больше
нуждается сам поставщик.
Работать же на условии
предоплаты торговые сети
не готовы, ведь риск даль�
нейшего снижения покупа�
тельной способности населе�
ния сохраняется.

Разрубить гордиев узел
помогло использование фак�

торинга, и сети сами начали
предлагать эту форму взаи�
морасчетов с участием
Промсвязьбанка так называ�
емым избранным поставщи�
кам.

Механизм достаточно
прост. Факторинг использу�
ется при регулярных постав�

ках, оплачиваемых по безна�
личному расчету с отсрочкой
платежа не более 90 дней.
Торговая сеть определяет
круг поставщиков товаров,
которые пользуются ста�
бильным спросом и имеют
потенциал для увеличения
доли в ассортиментной мат�
рице. Как правило, это ком�
пании�производители, име�
ющие прямые договоры по�
ставки и опыт работы с се�
тью не менее полугода. А
также дистрибуторы и опто�
вики, которые регулярно
осуществляют поставки в
сеть продуктов питания и
товаров повседневного спро�
са. Сформированный список
передается в банк, который
заключает с каждым из на�
дежных поставщиков дого�
вор факторингового обслу�
живания. Торговая сеть ус�
танавливает период отсроч�
ки, банк по согласованию с
торговой сетью устанавлива�
ет лимит финансирования
того или иного поставщика.

Такая модель сотрудниче�
ства позволяет устанавли�
вать минимальную ставку
факторингового тарифа для
поставщика, ведь в процессе
заключения договора банк
анализирует отчетности и
поставщиков, и самой сети.
Это позволяет банку деталь�
но просчитать риски финан�
сирования и не закладывать
в тариф 3�5% премии за
риск.

В результате торговая
сеть уверена в том, что по�
ставщик не сорвет сроки от�
грузки из�за проблем с не�
хваткой оборотных средств
и сможет при необходимос�
ти увеличить объем выпуска
продукции в пик сезона. По�
ставщик, с другой стороны,
в течение трех дней получит
до 90% выручки за продук�
цию, поставленную в сеть,
сможет осуществлять теку�
щие платежи (ремонты, зар�
плата, расчеты с поставщи�
ками сырья, обслуживание
ранее взятых кредитов) и
даже планировать инвести�
ции в развитие производ�
ственной базы.
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Факторинг при работе с
производителями по пря�
мым договорам поставки ис�
пользуют не только тверс�
кие, но и федеральные тор�
говые сети. Например,
Елинский пищевой комби�
нат, производитель мясных
консервов и тары, благодаря
факторингу увеличивает по�
ставки своей продукции в
сети «Пятерочка», «Перекре�
сток», «Дикси», «Ашан» и
другие. «Факторинг — это
дополнительная возмож�
ность своевременного попол�
нения оборотных средств,
сокращение периода обора�
чиваемости и инкассации де�
нежных средств, — говорит
Александр Трунов, финансо�
вый директор ОАО «Елинс�
кий пищевой комбинат». —
Благодаря факторингу наше
предприятие имеет возмож�
ность регулярно участвовать

В поисках банка, которому можно доверить факторин�
говое обслуживание, предприятия и торговые сети
традиционно обращаются к отраслевым рейтингам.
Последние два года лидером факторинга среди банков
является Промсвязьбанк. О преимуществах, возможно�
стях и условиях факторингового обслуживания мы бе�
седуем с Сергеем СОЛОВЬЕВЫМ, начальником отдела
факторинга Тверского филиала Промсвязьбанка

— В октябре рей�
тинговое агент�
ство «Эксперт»
опубликовало полу�
годовые итоги раз�
вития рынка фак�
торинга в России.
Промсвязьбанк с
оборотом 53 млрд
рублей вновь абсо�
лютный лидер. Как
удалось сохранить
лидерство на пада�
ющем рынке?

— Мы ни на один
день не прекращали

финансирование своих клиентов, даже в самые сложные
месяцы. В 2009 году мы активизировали нашу работу с
торговыми сетями, чтобы поддержать их поставщиков
рублем. В итоге общий объем факторингового финанси�
рования торговых операций Промсвязьбанка превысил
38 млрд рублей, было заключено более 250 новых дого�
воров на факторинговое обслуживание, доля торговли в
объеме операций достигла 78,2%.

— Что вы предлагаете торговым сетям и их по�
ставщикам?

— Мы предлагаем качественную комплексную услугу,
включающую беззалоговое финансирование поставок с
отсрочкой платежа, административное управление деби�
торской задолженностью, информационно�аналитическое
обеспечение торгово�расчетных операций и консалтинг.
Кроме того, при поставках в адрес ряда торговых сетей
в Промсвязьбанке снижена группа риска, таким образом,
нашим клиентам, работающим с сетями, факторинг об�
ходится дешевле на 3�5%, чем в среднем по рынку.

— Ваше ценовое предложение самое лучшее?

— Факторинг — это сложная комплексная услуга, где
стоимость привлечения финансовых средств далеко не
главное. Мы в Промсвязьбанке нашли лучший баланс
стоимости и качества обслуживания. Кроме того, наш
факторинг основан на индивидуальном подходе к каждо�
му клиенту. Например, более глубокий анализ связки
«поставщик — сеть» позволяет устанавливать индивиду�
альные тарифы для поставщиков. При этом нет ограни�
чений по лимитам финансирования, средства выделяются
так же оперативно и в том же объеме, что и до кризиса.

— Каковы преимущества факторинга в Пром�
связьбанке?

— Факторинг — это финансовый продукт для компа�
ний, нацеленных на лидерство, на увеличение товарно�
го и финансового оборота. Промсвязьбанк — лидер
рынка факторинга, ежемесячно финансирующий своих
клиентов на несколько миллиардов рублей, банк, на ко�
торый можно опереться.

в промоакциях сети «Пяте�
рочка», увеличивая тем са�
мым объемы продаж, пред�
лагать более низкую, чем у
конкурентов цену».

За последний год, увели�
чивая объемы выпуска про�
дукции под частными мар�
ками торговых сетей (на�
пример, сеть «Перекресток»
выпускает продукты под
торговой маркой «Красная
цена» на мощностях Елинс�
кого пищевого комбината),
предприятие смогло разра�
ботать и вывести на рынок
новую линейку мясных кон�
сервов под брендом «От
Лихтера» — продукцию с
более высокой добавленной
стоимостью.

«Мы активно готовимся к
«высокому» сезону продаж в
декабре, разрабатывая уни�
кальные промоакции и мар�

кетинговые кампании, — за�
явил в комментарии к отчет�
ности за 9 месяцев 2009
года Лев Хасис, глава X5
Retail Group, управляющей
сетями «Перекресток», «Пя�
терочка» и «Карусель». —
Предновогодние продажи
исторически имеют суще�
ственное влияние на показа�
тель выручки всего года, и
мы сделаем все от себя зави�
сящее, чтобы выполнить
первоначальный план про�
даж».

Оптимизм топ�менеджера
компании, объединяющей
более 1200 магазинов по
всей России, вправе разде�
лить и владельцы тверских
торговых сетей. А использо�
вание в работе с поставщи�
ками факторинга поможет
реализовать этот оптимизм
на практике.


