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Zasto bi banke prosirile
ponude proizvoda i
usluga za MSP? Najpre,
tuimai profitnog i
razvojnog potencijala,
koji moze znacajno

da kompenzuje

rizik i vece troskove
finansiranja. Potom,
veca konkurencija

u tradicionalnim
segmentima finansijskih
usluga stvara pritisak na
banke da istrazuju nove
segmente trziSta koji su
do sad bili van njihove
sfere interesovanja.
Konacno, banke su
primorane da povecaju
diversifikaciju usled
prevelike izlozenosti
pojedinac¢nim klijentima.

Pise: Katarina Dulic*

nkete medunarodnih
finansijskih instituci-
ja, kao Sto je Svetska
banka, pokazuju da
su dve najvece pre-
preke za rast i razvoj
MSP visoka cena fi-
nansiranja i otezan pristup izvo-
rima finansiranja. Po ovim istra-
zivanjima velika firma ima 150%
vise Sanse da obezbedi bankarsko
finansiranje za novi projekat ne-
go MSP. Mala i srednja preduzeca
obi¢no nemaju adekvatna sred-
stva obezbedenja, kao ni dovolj-
no dugu finansijsku istoriju na
osnovu koje bi banka formirala
interni kreditni rejting kompanije.
Istovremeno, imaju hroni¢an ne-
dostatak kvalifikovanih kadrova sa
razumevanjem finansija, §to pro-
blem strukturiranja finansiranja
¢ini jos vecim. Banke koje se odlu-
¢e da odobre kredit omogucavaju
poslovanje i rast MSP uz oc¢uvanje
postojece vlasnicke strukture. Pro-
blem je i u ¢injenici da su finan-
sijske potrebe MSP prevelike za
mehanizme mikrofinansiranja, a
premale za klasicne mehanizme
bankarskog finansiranja. Ovaj jaz
u finansiranju poznat je kao ,ne-
dostajuca sredina*“.

U Srbiji je radeno nekoliko stu-
dija uslova finansiranja MSP, me-
du kojima je i studija USAID-ovog
Projekta za bolje uslove poslova-
nja sprovedena 2012, godine sa
zadatkom da istrazi razloge posto-
janja ,nedostajuce sredine*. Kako
istrazivanje pokazuje ovi se razlozi
mogu podeliti u dve grupe.

U prvoj su ograni¢enja u ponudi
banaka, odnosno neefikasan iz-
vrsni postupak, visoki troskovi fi-
nansiranja i visoke kamatne stope,
visok raspon rizika i visoka cena
postovanja propisa i prinudne pri-
mene prava. Medu uzrocima krije
se i prudenciona regulativa bana-
ka koja poskupljuje finansiranje
MSP, zatim, neprikladni bankarski
proizvodi koji su primarno kreira-
ni za velike korporativne klijente,
nerazvijeno trziste kapitala, pa ne-
dostatak informacija i nedovoljna
upotreba informacionih tehno-
logija. U drugoj grupi, na strani
potraznje, identifikovana su ogra-
nicenja poput problema sa likvid-
noscu, nepostojanja adekvatnih
sredstva obezbedenja kao i slabi
kapaciteti MSP za prezentovanje
njihovog poslovanja bankama.

Kako istrazivanja pokazuju, naje-
fikasniji na¢in da se jaz smanji lezi

Proaktivno do dominacije na trZitu bankarskih usluga

namenjenih MSP

Bankarsko poslovanje sa MSP zahteva proaktivni pristup i brzinu
jer prva banka koja ostvari dominaciju u ovom segmentu ostaje dugo
zatim apsolutni lider u oblasti. Razlog je sto MSP ne zahtevaju veci broj
banaka, lojalniji su klijenti i manje istrazuju i uporeduju bankarske pro-
izvode i usluge u odnosu na vece kompanije.

Proaktivni pristup podrazumeva targetiranje MSP kroz sistematsko
prikupljanje i skeniranje podataka o velic¢ini preduzeca, njegovoj kre-
ditnoj istoriji, geografskoj lokaciji njegovih operacija, industriji u kojoj
preduzece posluje, proizvodima i uslugama te konkurentnosti predu-
zeca, ocekivanoj profitabilnosti i zaduzenosti. Ovakav pristup svojstven
je iskljuc¢ivo bankama u stranom vlasnidtvu zbog visoko strukturiranih
procesa, razvijenih procedura, kao i znanja i informacionih sistema koji
im to omogucavaju. Domace banke imaju manje raspolozivih alata u
proceni rizika kao i kapaciteta za pruZzanje usluga klijentima ¢ime su
nekonkurentne u odnosu na strane banke. Posledi¢no, dolazi do poste-
penog istiskivanja domacih banaka sa MSP trzista.
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u unapredenju bankarskog poslo-
vanja, s obzirom da resavanje pri-
nudne primene prava, otklanjanje
regulatornih smetnji ili jacanje fi-
nansijskih kapaciteta MSP ne treba
ocekivati u nekom skorijem roku.
S druge strane, bankarski sektor,
koji se pod pritiskom svojih ma-
ticnih banaka i konkurencije sve
brze razvija, spremniji je da odgo-
vori na trzisSne nefunkcionalnosti
i u stanju je da se brze prilagodi
razvoju situacije na trzistu.

Zasto bi banke prosirile ponude
proizvoda i usluga za MSP? Neko-
liko je razloga. Najpre, tu ima pro-
fitnog potencijala, a ovaj segment
trzista ima izraziti potencijal za ra-
zvoj. Ako banke uspeju da realizuju
taj potencijal, bice vise nego kom-
penzovane za vece troskove finan-
siranja i riziéniji profil MSP. Velika
preduzeca koja su vec¢ klijenti bana-
ka takode mogu dati podsticaj, jer
se kreditni rizik znatno smanjuje u
slucaju kada malo preduzece po-
sluje sa velikom kompanijom koja
je, takode, klijent banke. U isto
vreme ovo podrzava i rast velikog
klijenta tako da je korist dvostruka.

Potom, veca konkurencija u tra-
dicionalnim segmentima stvara
pritisak na banke da se okrenu
klijentima veceg rizika. Da bi iz-
begle narusavanje kvaliteta svojih
portfolija, banke treba da istrazuju
nove segmente trzista koji su do
sad bili van njihove sfere intereso-
vanja. Konacno, banke su primo-
rane da povecaju diversifikaciju
usled prevelike izlozenosti pojedi-
na¢nim klijentima.

Ko su glavni igraci na trzistu?
Domace banke u vlasnistvu stra-
nih banaka glavni su igraci na
trzistu finansiranja MSP u Srbiji.
Lokalne banke po preporukama
mati¢ne banke, nude na domacem
trzistu proizvode koji su se dobro
pokazali na ostalim regionalnim
trzistima, a iskustvo drugih zema-
lia se koristi i u nacinu ponude i
kod odredivanja cene proizvoda.
To podrazumeva i da se primenju-

ju razliciti modeli kreditiranja u
zvasinosti od toga da li je klijent
malo ili srednje preduzece.

U razvijenijim zemljama, na ma-
la preduzeca se primenjuje tzv.
rejting model, kojim se smanjuju
troskovi i ubrzava proces odluci-
vanja u kreditnom postupku. Rej-
ting model se koristi statistikom
kako bi procenio klijenta i vazne
aspekte transakcije, diferencirao
rizik a rezultat mu je priliéno tacna
i konzistentna kvantitativna pro-
cena rizika. Najvaznije varijable
koje se koriste u rejting modelima
su: finansijska disciplina, kreditna
istorija, finansijsko stanje kompa-
nije, finansijska racija i struktura
vlasnistva. Podaci koji se unose

u model poticu iz raznih izvora.
Medutim, ljudska, kvalitativna pro-
cena i nadzor, ipak, predstavljaju
klju¢nu komponentu u tumacenju
rezultata rejting modela.

S druge strane, kada je re¢ o
srednjim preduzecima, banke se
jos uvek prvenstveno oslanjaju na
konzervativne kreditne procene ri-
zika, koje su manje automatizova-
ne i obuhvataju kvalitativne i kvan-
titativne procene rizika. Najvazniji
kvalitativni elementi vezani su za
korporativno upravljanje (proce-
nu kvaliteta uprave i vlasnika) kao
i istoriju finansijske discipline, broj
godina poslovanja u sektoru, ana-
lizu konkurentnosti preduzeca itd.
Kvantitativni pokazatelji ukljucuju
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strukturu prihoda, profitabilnost,
analizu novcanih tokova, likvid-
nost, solventnost, kvalitet imovine,
strukturu bilansa stanja i moguc-
nost za povecanje kapitala.
Sredstva obezbedenja kredita
Jtzv. kolaterali, podlozni su stro-
gim zahtevima analize kreditne
podobnosti. Ipak, pravi problem
za domace banke zapravo je utrzi-
vost i likvidnost kolaterala u nekim
razumnim vremenskim okvirima.

Preporuke i pozitivna iskustva
Unapredenje modela poslovanija
banaka zahteva posebnu strategije
za MSP, koje ¢e omoguditi efika-
sno i efektivno servisiranje MSP tr-
zista. Rukovodstvo banke mora da
upravlja strategijom kako bi jasno
pokazalo da je ovaj segment trzi-
Sta prioritet, da dizajnira potrebne
procese i osigura implementaciju.
Kada je rec o trzisnoj nisi, proizvo-
dima i uslugama, banke bi trebalo
da analiziraju i segmentiraju trzi-

Ste MSP kao i da identifikuju pod-
segmente koje bi mogle efikasnije
da servisiraju, zahvaljujuci svojim
specifinostima i prednostima nad
konkurencijom.

Iskustvo banaka u drugim ze-
mljama pokazuje da u segmentu
MSP najveci prihodi dolaze od ne-
kreditnih proizvoda. Stoga bi ban-
ke trebalo da izgrade kapacitete
za razvijanje razlicitih proizvoda i
usluga, kao i da ih efektivno kom-
binuju u pakete. Time se smanjuju
troskovi za banku, a bolje i ekfika-
snije izlazi u susret potrebama MSP.

Danas najuspesnije banke sve
¢esce prelaze na masovni pristup
MSP, koji akcenat pomera sa li¢-
nog odnosa klijenta i banke na
ckonomiju obima. Prodaja se raz-
dvaja kako od pruzanja usluge,
tako i od procesa odlucivanja o
kreditu. Kroz ovaj proces moze
se maksimizirati efikasnost banke
prelaskom na kanale prodaje koji
su jeftiniji od standardnih filijala

- direktan marketing, internet ban-
karstvo, telefonski centri itd. Ova-
ko izabrani model prodaje zahteva
pre svega adekvantu politiku u
domenu ljudskih resursa i jasnu
podelu nadleznosti izmedu filija- |
la - kao do sada pozeljnih tacka
kontakta sa MSP, i centrale banke.
Konacno, kada je re¢ o kredit-
nom riziku, banke bi trebalo da
automatizuju portfolio monitoring,
To podrazumeva definisanje sig-
nala koji iziskuju brzo reagovanje
kada im MSP klijenti upadnu u pro-
blem. Takode, potrebno je da se
razviju i primenjuju statisticki mo-
deli koji olakSavaju procene rizika.
Preduslov za kreiranje pomenutih
modela je akumuliranje portfolio
podataka. Ti podaci bi se takode
koristili za utvrdivanje adekvatne
cene, delegiranje nadleZznosti, me-
renje profitabilnosti i ekonomicnu
alokaciju kapitala banke.

* Autor je Senior Consultant
KPMG i ¢lan CEVES
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