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ОРГАНИЗАЦИЯ СИСТЕМ ЭКСПОРТНОГО 

ФИНАНСИРОВАНИЯ 

Финансирование экспорта с государственной поддержкой осуществляетси на ос­

нове принципов ВТО и в соответствии с правилами «Соmашения о принципах предос­

тавления кредитов с официальной поддержкой» (Aпangement on Guidelines for Officially 
Supported Export Ctedits) - Консенсус ОЭСР. Принципы ВТО предусматривают соэ.ц&­

ние условий добросовестной конкуренции в мировой торговле и тем самым исключают 

использование любых форм субсидий, субвенций , налоговых и таможекных льrот, льгот­

н.ых kредитов и других методов со,зданю1 государством преференцнй в чистом виде со&. 
ствеиным экспортерам. Эти принципы реализованы в разработанных правилах предос­

тавления кредитов с официальной поддержкой. Снстемы фwнансировании экспорта с 

государственной поддержкой в соответствии с принципами свободной торговли имеюr 

около тридцати государств, главным образом страны ОЭСР и некоторые новые члены ЕС. 

Система финансирования экспорта с государственной поддержкой обеспечивает 

прямое кредитование импортеров, рефкнансирование экспортеров и банков, гаранmро­

вание экспортных кредитов, а также их страхование от политических и коммерческих 

рисков. 

Организационная структура систем финансирования экспорта имеет своя осе>­

бениости в разных странах. Так, в США и Японии - это мощные экспортно-импортные 

банки , действующие на протJ1Жеиии десятков лет. Функции по кредитованию, rарантя­

рованию и страхованию экспортных кредитов реализуются посредством предложенК1 

ряда продухтов. Эксимбанк США, например, в настоящее время предлагает широкий 

спектр продуRТОВ, который включает предоставление прямых кратко- средне- и долrо­

срочных кредитов иностранным покупателям американских товаров, гарантирование 

экспортных кредитов на условиях 100% покрытия суммы основного долга и процентов 
по нему, страхование экспортных кредитов иностранному покупателю, прямое креДИ10-

вание и гарантирование в рамках программ структурного н проектного финансирова­

ния, финансирование оборотного капитала экспортеров, страхование банков по аккре­

дитивным операциям, финансирование и страхование лнзинговых операций и др. Экс­

портно-импортные банки концентрируют практически все функции по финансовому 

обслуживанию экспорта и тем самым играют основную роль в деятельноСПt госуда/1" 

ства по его поддержке. 

В странах Европы в системе финансирования экспорта с государственной под­

держкой главную роль играют специализированные страховые комnании, получающие 

ПОkрЫТИе своих рисков из бюджета . В качестве государственного страховщика экспорта 

в Италии выступает SACE - специальная секция по экспортному страхованию Нацяо­

нального страхового агентства. Гарантом экспортного финансирования во Франции яв­
ляется страховое общество COFACE, которое выступает страховщиком французского 
экспорта и действует от имени французского правительства. Непосредственное финан­

сирование экспортных контрактов осуществляется коммерческиW! баt1ками, чаще всего 
банком, обслужквающим mнкретноrо клиента-экспортера, если это достаточно крупный 

банк и нвляетси членом какого-либо объединения банхов по финансированию экспорта. 

Немецкие экспортеры в рамках системы финансирования экспорта Германии мо­

гут получить кредиты по фиксированной ставке и на наиболее выгодных условиях дли 

поставки машин и оборудования в развивающиеся страны иэ средств Фонда европейс-
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кой программы по реконструкции (ERP), дополненных заемными средствами на рын­
ках калитапов Кредитного учреждения для реконструкции (Кreditanstalt fuer Wiedeniutъau 
- KfW), а также осуществить рефинансирование под экспортные требования за счет 
специальной линии Общества экспортных кредитов (Ausfuhrkreditgeselschaft mbH -
АКА). Непосредственное финансирование осущестВJIJ1ется АКА. Целью деnельности 

АКА 1111Ляется содействие средне- и долгосрочному финансированию контрактов не­

мецких эжспортеров по поставкам товаров и предоставлению услуг за границей. АКА 

предлагает четыре кредитные линии, которые отличаются друг от друга процедурой 

выплаты средств по индивидуальному кредwrному соглашению и условиями его рефи­

нансирования. АКА непосредственно перечисляет средства немецкому экспортеру в 

соответствии с условиями конкретного кредитного соmашенкя, приобретая при этом 

права кредитора по отношению к банку импортера . По аналогичной схеме осущеСТВJIJ1-

етс11 финансирование за счет фонда европейской программы реконструкции (ERP) че­
рез КfW. 

Леоно•ич Т.И., БГЭУ (Минск) 

МАРКЕТИНГ БАНКА, 

ОРИЕНТИРОВАННЪIЙ НА КЛИЕНТА 
На белорусском рынке банковских услуг сложилась ситуация, при которой боль­

шинство банков предлагают практически одинаковый набор услуг. Рост прибыли стано­

вится незначительным, и увеличивать ее за счет изменения цены становится все труд­

нее. При одинаковом наборе услуг и схожих ценах покупатель (клиент) обратится в тот 

банк, который предложит лучший сервис. 

Построение взаимоотношений с каждым клиентом зависит от мархетинrовой стра­

тегии, сформулированной банком. Маркетинг является инструментом, который поэво­

мет справляться со многими задачами, стоящими перед баmrом, начиная с увеличения 

прибыли и заканчивая предложением новых и неординарных банковских услуг нары­

нок. Для проведения маркетинга выбирается объект анализа, направления использова­

ния результатов анализа и методы осуществления анализа. Если маркетннгоВВll стр;пе­

ПIЯ направлена на иэу'lение потребностей клиентов и их удовлетворение, то можно ут­

верждать, что банк максимально профессионально работает с клиентом. 

При выстраивании отношений с клиентами банк, помимо информирования об 

ус.луге, за которой потребитель обратился, должен ориентироваться на высокое каче­

ство обслуживания, на общение личного и нели'lНого характера . Задача банка состоит в 

том, чтобы минимизировать уход клиентов . В частности, можно создавать экспертные 

системы , способные выявлять группы риска среди клиентов, что позволит принимать 

предупредительные меры, нацеленные на сохранение отношений банка и клиенга. 

К деловым показателям обычно относят. различного рода рейnrнги. Рейтинги, 
присваиваемые коммерческим банхам, рассчитываются по уникальным методикам экс­
пертов, поэтому носят субъективный характер. Деловым показаrелем банка выступает 

его имидж. Имидж банка обеспечивает два основных преимущества: 

- конкурентное - выражается в том, что потребители банковских услуг придут 

вероятнее всего в банк с устойчивым имиджем; 

- дополнительную прибыль - за счет появления у банковской услуги некоей до­

полнительной стоимости, которую потребитель roroв заплатить только за то, что данная 

услуга предоставляется именно этим определенным банком (с устойчивым имиджем). 
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