ПОДВЕДЕНИЕ ИТОГОВ ШЕСТИЛЕТНЕЙ ПРАКТИКИ БЕЗЗАЛОГОВОГО МЕЖДУНАРОДНОГО КРЕДИТОВАНИЯ С ИСПОЛЬЗОВАНИЕМ КРЕДИТОВ ИСКЛЮЧИТЕЛЬНО ДЛЯ ВНУТРИБАНКОВСКИХ РАСЧЕТОВ

Исторически, такой метод кредитования возник в 1926 году в Швейцарии во время кризиса и основу ему заложил ныне успешно действующий швейцарский банк ВИР.

До 2004 года банк ВИР был на протяжении всей истории единственным в Мире банком, где было возможно получить такой кредит. Параметры такого кредита выглядили и сегодня остаются следующими:

· сумма кредита до 50 000 швейцарских франков

· процентная ставка 1% годовых

· обеспечение кредита может и не быть, по усмотрению банка

· платежи между заемщиком и получателями кредитных средств осуществлялись исключительно по счетам банка ВИР. Если продавец товара или услуги не имел такого счета, то он должен был его открыть.

· Кредиты выдавались преимущественно физическим лицам

· Кредиты выдавались и выдаются гражданам Швейцарии или имеющим статус постоянного проживания (резидента).

В первые годы работы банк ВИР не имел филиалов, но тем не менее схема работала. Появление филиалов банка по всей стране в последующие годы упростила работу по внутрибанковским расчетам, так как потенциальные получатели внутрибанковских средств могли удобно доступиться до них локально, в своем регионе.

ВИР оставался единственным банком, потому что существующая сегодня система регулирования банковских учреждений препятствовала возникновению такого банка где-либо еще с подобным видом услуги.

Сам подход однако потенциально был интересен и для резидентов других стран, но выбора и возможности получить до 2004 года подобную услугу у них не было.

Работая на рынке стран Восточной Европы, ГАС видел острую необходимость для малых и средних предприятий этих стран в возможности получить беззалоговое кредитование для своего бизнеса, так как вновь созданные предприятия либо не имели залога вообще, либо предлагаемое ими залоговое имущество, которое локализировано в стране с проблемным наложением на него взыскания, не имело для инвестора никакой залоговой ценности.

В этой связи возникла идея создать второе в Мире финансовое учреждение, которое могло бы законно осуществлять расчеты по внутрибанковским кредитам и на которое не могли бы влиять ограничения существующей регулирующей системы. 

Таким образом, была разработана концепция создания такого финансового учреждения, разработано Ноу-Хау его практической регистрации и в 2004 году был учрежден зарегистрированный в Панаме ЕВРОПЕН СТАНДАРД БАНК. ГАС финансировал проект создания этого финансового учреждения, который практичеки бы реализован предпринимателем Паулем Тергейстом, гражданином США и Швейцарии, на основании кредита, полученного у ГАС.

Для регистрации ЕВРОПЕН СТАНДАРД БАНКА были использованы некоторые особенности в законодательстве Панамы и некоторые Законы, которые существовали более 100 лет, но до 2004 году не были отменены, хотя в 2006 году их упразднили и больше такой возможности нет. Поэтому сегодня имеется только два финансовых учреждения, которые способны предоставлять такого рода кредитование – БАНК ВИР и ЕВРОПЕН СТАНДАРД БАНК. Возникновение других подобных финансовых учреждений весьма маловероятна.

Параметры кредитов обслуживаемых ЕВРОПЕН СТАНДАРД БАНКОМ и выдаваемых ГАС выглядят сегодня следующим образом:

· сумма кредита до 500 миллионов Евро

· процентная ставка 7% годовых

· обеспечение кредита может и не быть на момент кредитования, однако при первой покупке товарно-материальных ценностей, они служат залогом полученного кредита и одновременным его стоимостным обеспечением

· платежи между заемщиком и получателями кредитных средств осуществлялись исключительно по счетам ЕВРОПЕН СТАНДАРД БАНКА. Если продавец товара или услуги не имел такого счета то он должен его открыть.

· Кредиты выдавались преимущественно юридическим лицам

· Кредиты выдаются юридическим лицам, зарегистрированным в любой стране Мира.

Легкость получения кредита для внутрибанковских расчетов требовала от его получателя владения навыками менеджмента, которые могли помочь ему предолеть те трудности, которые накладывались на использование кредитных средств, ограниченных в движении по счетам одного лишь банка.

Однако при этом не требовалось каких-то специальных методик, а достаточно было соблюсти те же самые правила и приемы, что исторически применяются для заключения ОБЫЧНЫХ сделок на суммы от 50 000 долларов, где средством платежа СЛУЖИЛИ СВОБОДНО ОБРАЩАЕМЫЕ НА РЫНКЕ ДЕНЬГИ. И ничего больше !!!

Исторически сложилось так, что все сделки на суммы от 50 000 долларов или евро заключаются с привлечением посредников. При продаже квартир и недвижимости такими посредниками являются риэлторские конторы и нотариус, при купле-продаже промышленных предприятий и юридических лиц такими посредниками являются аудиторские компании, юридические и адвокатские конторы, страховые компании, которые страхуют контрактную ответственность или государственные органы, которые занимаются регистрацией субъектов предпринимательской деятельности.

Практика показала, что те предприниматели, которые у нас кредитовались и которые привлекали этих посредников на всех этапах проведения сделок – довели их до успешного результата и заработали деньги. Но те, которые пытались проводить сделки на большие суммы по тем же правилам, по которым осуществляются мелкие сделки, без привлечения посредников – потерпели фиаско и понесли исключительно убытки.

Особенно ценными оказались беззалоговые кредиты в сфере торговли. Ведь всем известно, что торговые посредники получают комиссионные, которые колеблются от 0.5% до 5% максимум, но никогда торговым посредникам не выплачивается 50% даже если они и знают, где купить за доллар, а продать за два. Любую цену, даже удвоенную может установить только собственник. Наши беззалоговые кредиты дают возможность торговым посреникам зарабатывать не 0.5% а 50%-100% от сделки, если рыночные условия это позволяют.

Приведем типичный пример использования наших беззалоговых кредитов из нашей практики. 

Пример. Посредник знает покупателя который желает купить завод и знает продавца который этот завод жаждет продать. Покупатель – бизнесмен европейской страны. Продавец – гражданин одной их стран СНГ, владелец завода. Если бы посредник свел эти две заинтересованные стороны, то при успешном завершении сделки заработал бы 1-2% от суммы продажи объекта. Что делает посредник? Он берет в ГАС 20 миллионов долларов беззалогового кредита. На стадии предшествующей покупке требует от продавца провести полный аудит активов. Продажа оформляется через юридическую контору в столице страны, являющуюся филиалом авторитетной зарубежной юридической конторы. Посредник осуществляет из кредитных средств оплату Продавцу 19 миллионов долларов на его счет в Европен Стандард Банке. Условия договора купли-продажи предполагают, что сделка считается законченой и Продавец сможет свободно распоряжаться деньгами, если право собственности на объект продажи будет дополнительно подтверждено сторонней аудиторской и юридической конторой, нанятой Покупателем в одностороннем порядке.

Фактически же, в этот период времени осуществляется переоформление объекта купли-продажи на нового владельца за 42 миллиона долларов, и аудит нового владельца как раз удостоверяется в безупречности документов и невозвратности права собственности. Переоформление происходит в стране, выбранной обеими сторонами и не являющейся страной ни покупателя, ни продавца, в роли которого выступает наш посредник. Стороной, что обеспечивает гарантию законности прохождения сделки купли-продажи выступает юридическая контора этой нейтральной страны, а платеж продавца 42 миллиона долларов осуществляется через эксроу счет этой юридической конторы.

По факту завершения проверки документов, юридическая контора подтвердила покупателю его право собственности и перевела Продавцу (нашему посреднику) 42 миллиона долларов на его счет в Европен Стандард Банк. Из полученных 42 миллионов долларов он рассчитался 20 миллионами долларов за полученный кредит и остальные 42-19=23 миллиона долларов заработал за 9 месяцев прохождения всего процесса сделки. Так как кредит на 100% погашен, то изначальному продавцу 19 миллионов из депозитного счета были в течении 24 часов переведены на расчетный счет и он смог ими свободно распоряжаться и перечислить куда угодно по своему усмотрению.

А что бы заработал наш посредник, в лучшем случае, если бы не брал кредит? Ему заплатили бы 2% максимум от 42 миллионов. Это 840 тысяч долларов вместо 23 миллионов. Есть разница ? Я думаю, что она должна чувствоваться.

Источник успеха. В чем же успечник успеха проведенной операции ? Он лежит именно в клиринге. Под клирингом понимается, в финансовой практике, гарантирование продавцу проведение сделки. Разберем этот момент подробнее.

Когда мы выдаем кредиты для внутрибанковских операций, то в контрактах четко прописано, что оборотные средства выдаются для клиринговых операций. Клирингование – это страхование сделки. В клиринговых домах или клиринговых палатах такое клирингование выполняет сама клиринговая палата. Оно состоит в том, что если покупатель отказался от сделки то клиринговая палата, защищая продавца, покупает сама.

В нашей же схеме работы Европен Стандард Банк выполняет лишь роль расчетной площадки для проведения клиринговых расчетов, а обеспечение самого клиринга возлагается на стороны, которые совершают сделку. Именно стороны должны выбрать себе приемлемый метод клиринга и клирингующего посредника, а именно, говоря нефинансовой терминологией, гарантирующего сделку посредника. Таким гарантирующим посредником может выступать страховая или юридическая компания, аудиторская компания или все вместе взятые. 

Мы предоставляем сторонам СВОБОДУ ВЫБОРА клирингующей стороны. Однако часть наших клиентов свободу выбора клирингующей стороны трактовали как свободу отказа от какой-либо клирингующей (гарантирующей) стороны. Экономя средства, которые необходимо заплатить клирингующей стороне. И как результат – никакого клиринга не состоялось из-за отсутствия клирингующего посредника – гаранта сделки. Те, кто оплатили консалтинг в области менеджмента, получили эту информацию и правильно провели сделки. Те, кто сэкономили на консалтинге – сделки провалили, так как клиринг трактовали не иначе, как бартер.... А бартер идет без клирингующей стороны — на страх и риск участников бартерного обмена. Однако бартер неэффективен, так как каждая сторона прежде чем в него вступить хочет сразу видеть того, с кем она поменяется и цепочку с сотнями участников необходимо построить раньше, чем начнется какое-либо движение.

При клиринге гарантируется даже та операция, которая сегодня еще не определена и нет необходимости в выстраивании длинных цепей обмена.

Цена успеха. Успешные клиенты на сопровождение клиринга вкладывали до 100 000 долларов собственных средств (а иногда и больше) на оплату юристов, аудиторов, командировки и другие издержки делопроизводства, привлекая третьих лиц. Привлеченные же за деньги специалисты не только добросовестно отрабатывали деньги, но и всячески содействовали, чтобы сделка состоялась, так как от этого зависел также их доход.

Клиенты, которые провалили дело тоже иногда привлекали в качестве консультантов третьих лиц, однако это были их бывшие сослуживцы, знакомые, знакомые знакомых или просто люди, исполняющие эти функции на общественных началах. Они на этом не зарабатывали ничего (или символюческое вознаграждение в виде обеда в ресторане и т.п.) и их поведение в сделке выглядело «как бы избежать какой-либо отвественности при нулевой оплате ,так как личной заинтересованности – никакой». А избежать ответственности можно только в одном случае – если ничего не произошло и сделка не состоялась. Более того, рекомендуя отказаться от сделки, они могли претендовать не только на вознаграждение в качестве консультанта, но на вознаграждение как лица, «спасшего клиента от риска и потерь», причем не неся при этом никакого риска, так как упущенную клиентом выгоду от пропущенной сделки никто не будет считать, так как сделки нет.

Таким образом, цена успеха есть цена успешно решенного вопроса, который необходимо финансировать уже самому в клиринговых операциях.
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