	[image: image35.png]MoBbicuTb NpUGLING AelicTBYloLEro GusHeca - NOMOrIN yCayru..

MouyBcTBOBaTL Ce65 Gonee yBepeHHbLIM B chiHaHCax

MouyBcTBOBaTL o6 Gonee yBepeHHbIM B GU3HECE U B XKU3HN

MoBbICMTL BOCTYN K yNpaBneHuio huHaHCaMi 1 MMYLYECTBOM B..

MoBbICUTL AOXOAHYIO HYaCTb AOMALUHErO GlokeTa
MoBbICUTL (hUHAHCOBYIO FPAMOTHOCTE

CraTb 6onee akTMBHbIM y4aCTHUKOM OBLYECTBEHHOI XKU3HI

CTaTb NONHONPaBHLIM Y4aCTHIUKOM MPW NNaHNPOBaHMN ..

YRyuWwnTh KauecTBo NUTaHUA

Mo3BonuTL NokynaTh Ka4ecTBEHHbIE BEWW, NonyyaTh. .

O6ecneunTs AOCTYN K ycnyram Gonee KpynHbiX hUHaHCOBbIX. .

PacwumpyTb Kpyr ONe3aHbIX 3HaKOMCTB

YnyuwnTh HaBbIK PYKOBOAUTENS BuaHeca

YAy4lWnTb OCHALYEHHOCTb XIUNbA BbITOBOII TEXHIUKON, MeBenbio
MoBbicHTb AOCTYN K yNpaBneHno akTueami GusHeca
YBennuuTh akTuBbI feiicTayloljero GusHeca

PacwmpuTs Kpyrozop

MoBbicUTb coumanbHbIi cTaTyc

MonyunTs BO3MOXHOCTL CAGNATL WU YBENMIUTE CEepekeHus
Cpenartb cBoit GusHec Gonee Npo3payHbiM

YyuWwnTL SKANNWHBIE YCNOBHUA

Cospatb paboune mecta

YKpenuTb 310poBbE, NPOIITM KypC NeveHe

Pacwmputs "reorpacuio” aeiicTeylollero GuaHeca

3aHATbecs camoobpasosaHem

MpnoBpecTi/OTPEMOHTPOBATL NUYHbIN ABTOTPaHCNOPT

OTKpbITb HOBBIIT B13HEC

80 90 100

m bu3sHec, co3aaHHbIii oT
6esbicxogHOCTH

u Bee 6usHech!




[image: image36.png]MoBbicuTb NpUGLING AelicTBYlowero GusHeca

MouyBcTBOBaTL Cebs Gonee yBepeHHbIM B dhiHaHCax

MoBbIcHTL AOXOAHYKO YaCTb AoMALLHEro BlogkeTa

[MoBLICHTL AOCTYN K YNPABNEHNIO hUHAHCAMIA U UMYLLECTBOM B CEMbE
MouyBcTBOBaTL o6 Gonee yBepeHHbIM B GU3HECE U B XKU3HN
TMoBbLICHTL (hUHAHCOBYIO FPaMOTHOCTL

CTaTb NONHONPABHLIM Y4ACTHUKOM NPU NNAHMPOBAHUN CeMENHOro GlokeTa
CraTb 6onee akTMBHbIM y4aCTHUKOM OBLYECTBEHHOI XKU3HI

YAy4lWnTb OCHALYEHHOCTb XIUNbA BbITOBOII TEXHIUKON, MeBenbio
YBennuuTh akTuBbI feiicTayloljero GusHeca

OBecneunTb ZOCTYN K ycnyram Gonee KpyMHbIX (hUHAHCOBBIX MHCTUTYTOB
YnyuwnTh HaBbIK PYKOBOAUTENS BuaHeca

YnyuwnTh KauecTBo NUTaHNs

Mo3BonMTL NokynaTL KaYeCTBEHHBIE BELWM, NONyYaTh KAYECTBEHHBIE yCnyru
PacLunpuTh Kpyr NonesHbix 3HaKOMCTB

MoBbicHTb AOCTYN K yNpaBneHno akTueami GusHeca

MoBbicUTb coumanbHbIi cTaTyc

PacwmpuTh Kpyrozop

MonyunTs BO3MOXHOCTL CAGNATL WU YBENMIUTE CEepekeHus
Cpenartb cBoit GusHec Gonee Npo3payHbiM

Cospatb paboune mecta

YyuWwnTL SKANNWHBIE YCNOBHUA

Pacwmputb "reorpacuio” feiicTaytoljero 6usHeca

YKpenuTb 310poBbE, NPOIITM KypC NeveHe
MpnoBpecTi/OTPEMOHTPOBATL NUYHbIN ABTOTPaHCNOPT

3aHATbecs camoobpasosaHem

OTKpbITb HOBBIIT B13HEC

60 70 80 90 100

B BarococTosiHne ceMby Ha
cpefHeM ypoBHE U HUkKe

H Bbiwe cpenHero ypoBHA




чно 
	

	Оценка социального воздействия российских МФО на клиентов


СОДЕРЖАНИЕ: 

	Социальное воздействие микрофинансирования: принципы и механизмы
	2

	Оценка социальной значимости (влияния) микрофинансовой деятельности
	17

	Работа с социально незащищенными группами усиливает социальное воздействие МФО
	29

	Перспективы развития микрофиансирования как социального инструмента 
	35

	Приложение 1. Методология исследования
	
	37

	Приложение 2. Анкета клиентов / не клиентов
	
	44

	Приложение 3. Сценарий интервью с руководителем МФО
	
	58

	Приложение 4. Сценарий фокус-групп 
	
	60

	Приложение 5. Программа исследования
	
	63

	
	
	

	
	
	
	


Социальное воздействие микрофинансирования: принципы и механизмы
Микрофинансирование – успешный пример социального предпринимательства 
Социальное воздействие в микрофинансировании показывает, как деятельность МФО влияет на социальный статус клиентов.

Международная практика и результаты проведенного исследования свидетельствуют, что микрофинансирование является ярким примером социального предпринимательства, предполагающего симбиоз социальной миссии с получением коммерческого эффекта. Технологии микрокредитования сводятся к предоставлению экономически оправданных для микрофинансового института набора финансовых и сопутствующих им нефинансовых услуг, прежде всего, населению с низким уровнем дохода, живущему в малых городах или сельской местности, а также руководителям микробизнеса, чтобы они, воспользовавшись этими услугами, могли обеспечить себе дальнейший рост, как в плане личностного развития, так и в части расширения бизнеса и повышения качества жизни. 
И здесь ниша микрофинансирования уникальна. Действительно, традиционные технологии кредитования не позволяют эффективно для банков масштабно работать с названными выше категориями клиентов. Напротив, неформальные ростовщики, добиваясь коммерческой выгоды, не получают социального эффекта. Предоставляя займы означенным выше группам клиентов, в целях обеспечения коммерческого эффекта, ростовщиками, как правило, изымается практически полностью полученный клиентами от использования заемных средств доход. Таким образом, ростовщики лишь закрепляют зависимость заемщика, подсаживают его на «кредитную иглу» и не позволяют развиваться.
Микрофинансовый институт как социальное предприятие объединяет своих клиентов в социальную сеть, связанную отношениями доверия, взаимопомощи и ответственности. Модель микрофинансирования предполагает использование специально разработанных процедур по оценке риска заемщика, наработаны собственные технологии предоставления и обеспечения возврата займов. Кроме того, работает дифференцированная по типам клиентов шкала процентных ставок, позволяющая заемщикам после погашения долга оставить часть доходов для собственного развития. При работе с клиентами используется персональный подход.
Микрофинансирование – успешный пример социального предпринимательства 
Как показало обследование, классические МФО
, работающих на российском рынке, подходят социально ответственно к клиентам, придерживаясь следующих правил:

· Отсутствие обеспечения (залога) не является причиной в отказе выдачи займа. Решение о выдаче займа принимается на основе тщательного анализа платежеспособности потенциального клиента.

· В целях снижения риска перекредитования потенциальных клиентов, а также для снижения рисков невозврата внутренний аудит МФО проверяет уровень задолженности домохозяйств, выявляет нарушения, включая несанкционированное рефинансирование, наличие нескольких заемщиков или поручителей в одном домохозяйстве. 
· Показатель качества портфеля в системе стимулирования сотрудников имеет, как минимум, такой же вес, как факторы роста портфеля или количества клиентов. Премия выдается только при условии высокого качества портфеля. 

· Цены, сроки и условия всех финансовых продуктов полностью раскрываются клиентам до момента продажи, в том числе информация о процентных ставках, страховых взносах, всех комиссионных платежах, штрафах, связанных продуктах, платежах в пользу третьих лиц, а также о возможности пересмотра указанных платежей с течением времени.

· Сотрудники обучены эффективному общению со всеми клиентами и обеспечивают понимание клиентами характеристик продукта, условий договора, своих прав и обязанностей. Методы коммуникации соответствуют уровню грамотности клиентов (например, прочтение договора вслух, подготовка материалов на понятном ему языке).

· В моральном кодексе, в инструкции для сотрудников или в пособии по взысканию просроченной задолженности четко прописано, какие способы взыскания задолженности являются приемлемыми, а какие - нет.

· В корпоративной культуре МФО ценятся и вознаграждаются высокие стандарты этичного поведения и обслуживания клиентов.

· В корпоративной культуре МФО ценятся и вознаграждаются высокие стандарты этичного поведения и обслуживания клиентов.

· В организации существует система рассмотрения жалоб клиентов, с ними работают специально назначенные для этой цели сотрудники, эта система эффективно функционирует. (Как правило, ящиком для жалоб и предложений это правило не ограничивается).

· Клиенты знают, как будет использоваться полученная от них информация. Сотрудники объясняют клиентам, как будут использоваться данные, и просят разрешения на их использование.

МФО в своей работе осознанно проводят политику, направленную на достижения максимальных социальных эффектов. Так, в совете директоров классических МФО существуют отделы, отслеживающие социальное воздействие организации, а члены совета директоров проходят обучение по управлению социальным воздействием.

Говорят руководители крупнейших МФО, работающих в России

ЗАО Микрофинансовая организация «ФИНКА». «Бизнес-модель работает на реализацию миссии компании ФИНКА, которая заключается в предоставлении финансовых услуг предпринимателям с очень низким доходом, в целях накопления ими активов, создания новых рабочих мест и улучшения собственного уровня жизни. Данные услуги предоставляются через международную сеть самоокупаемых, самоуправляемых институтов».
ООО «Центр финансовых услуг». «В своей работе компания ориентируется на качество, скорость, доступность и простоту предлагаемых услуг, создавая долгосрочные и взаимовыгодные отношения со своими клиентами. Бизнес-модель работает на достижение социальных целей – повышение финансовой грамотности предпринимателей, легализации бизнеса. При подборе собственных кадров, прежде всего, обращаем внимание на выпускников профильных ВУЗов, давая тем самым возможность для развития молодежи, а также рассматриваем кандидатов, которые стоят на учете в службе занятости населения».
ЗАО «ФОРУС Банк». «Бизнес-модель ФОРУС Банка работает в соответствии с миссией, которая заключается в создании успешного бизнеса клиентов за счет предоставления им необходимых финансовых продуктов и услуг. В качестве целевой аудитории мы рассматриваем стартующих предпринимателей, тех, с которыми традиционные банковские институты не заинтересованы работать. Мы подходим к своей работе ответственно, ставя перед собою задачи получения прибыли и создания условий для устойчивого развития, что положительным образом сказывается на весь круг вовлеченных в процесс сторон: на клиентах, сотрудниках, кредиторах, инвесторах.

Мы внимательно следим за тем, чтобы долговая нагрузка наших клиентов оставалась на приемлемом для них уровне. С одной стороны, безусловно, клиенты сами должны отслеживать свои обязательства, но мы также стараемся контролировать это, в частности на этапе выдачи кредитов, мы собираем как можно больше информации о других долгах клиента, чтобы предотвратить перерастание долговой нагрузки за критический уровень. Мы хотим, чтобы наши клиенты могли расплатиться по долгам, имели возможность увеличивать свои активы и улучшать качество жизни.
Успешность бизнес-модели ФОРУС Банка определяется нашими ценностями, тем как мы относимся к нашим клиентам. Для нас важно, чтобы клиенты могли получить ответы на свои вопросы, убедиться, что им предоставляются качественные услуги, и что с ними работаю честно, мы абсолютно прозрачны. Мы относимся серьезно к нашим ценностям, и я думаю, наши клиенты знают об этом. Назову основные наши ценности:
1. У нас Вы можете быть самим собой. Мы хотим быть компанией, для которой человек – это высшая ценность; банком, где человек может быть самим собой без необходимости играть роль “серьезного банкира” или “успешного предпринимателя”; банком, который не заставляет клиентов быть тем, кем они не являются. Мы ценим уникальность каждого бизнеса и личности. 

2. Вы заслуживаете правду. И это не просто слова. Выстраивание отношений с людьми - основа нашего бизнеса. В своей работе мы ориентируемся на выстраивание долгосрочных отношений с клиентами, партнерами и сотрудниками. Добиться этого невозможно, если мы не будем честны. 
3. Рост требует мужества. Наши клиенты должны иметь мужество регулярно принимать ответственные решения, только такой подход обеспечивает успех. В нашей компании мы также стремимся следовать этому принципу. Действительно, если бы у нас не было мужества постоянно совершенствоваться, стремиться к более высоким стандартам, мы не смогли бы пройти такой длинный путь в своем развитии: от региональной компании до общенационального банка. 

4. Наши услуги должны вызывать улыбку на вашем лице. Чем меньше у человека связей в России, тем труднее для него получить качественную услугу, добиться хорошего обслуживания. Мы хотим изменить эту практику. Вам не обязательно иметь личные связи, чтобы стать нашим клиентом. Мы хотим, чтобы наши услуги (займы, депозиты, карты) подходили нашим клиентам, как любимые домашние тапочки. Нам нравиться уделять внимание любой важной для Вас детали. Мы хотим, чтобы наши услуги Вам были в радость.
5. Мы не просто компания, мы - семья. Мы рады, когда люди называют ФОРУС Банк одной большой семьей, с присущей для семьи взаимоподдержкой и ответственностью. Но является ли банк, действительно, такой семьей, зависит от каждого из нас. Хотя мы ценим талант и вклад каждого человека, в конечном счете, мы знаем, что только вместе мы сможем добиться требуемого результата. 
6. Деньги – не главное. Как акционерная компания, мы, безусловно, должны получать прибыль, но мы ориентируемся на рост не только из-за стремления оправдать ожидания наших акционеров, в конечном счете, главной целью нашего бизнеса являются люди. Получение прибыли – не самоцель - это лишь средство достижения нашей главной цели».
Механизм социального воздействия микрофинансирования: через личностные изменения к укреплению бизнеса и повышению экономической устойчивости домохозяйств 
В концепции микрофинансирования заложена идея, что предоставление даже незначительных по объему финансовых ресурсов людям, обладающим предпринимательским потенциалом, до этого в силу ряда причин, не имеющим доступа к заемному капиталу, ведет к повышению их самооценки, росту уверенности в собственных силах, расширению знаний и социального капитала. Произошедшие изменения на личностном уровне ведут к изменению в бизнесе: растут обороты, появляется прибыль, расширяются активы, а значит, повышается доход и, как следствие, укрепляется материальная база домохозяйств, снижается социальная напряженность.

В ходе исследования эта идея полностью подтвердилась, более того появилось четкое понимание, что такая одномерная логическая цепочка причинно-следственных связей – это упрощенный «основной» механизм получения социальных эффектов от участия в программах микрофинансирования. В реальности происходит комбинаторное взаимовлияние каждого из агентов цепочки, с некоторыми нарушениями изложенной последовательности и с существенным расширением числа агентов цепочки социального воздействия микрофинансирования. В частности в изложенной схеме не представлены связи МФО с кредиторами, собственниками, нет связей и бизнеса с поставщиками и подрядчиками, наемными работниками и т.д.

Механизм социального воздействия микрофинансирования
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Основные механизмы воздействия на личностном уровне
Став участником программы микрофинансирования, у человека появляется возможность не только решить свою финансовую проблему, но и получить профессиональные консультации, повысить свою финансовую грамотность и расширить круг полезных знакомств. 

Подходя ответственно к погашению долга, заемщик оптимизирует себестоимость продукции, а также расходы своей семьи. Как следствие, улучшаются его навыки, как руководителя бизнеса, повышается опыт. Решив при помощи займа проблему и расплатившись по долгам, растет самооценка, появляется уверенность, что и в следующий раз возникшая проблема с деньгами будет решена, тем более, что все МФО нацелены на долгосрочное сотрудничество с клиентами. Работая с МФО, у клиентов расширяется кругозор, растет социальный капитал. Кроме того, нарабатывается кредитная история. Пройдя несколько циклов микрофинансовых займов, такой заемщик может уверенно обращаться за более крупными суммами и работать не только с МФО, но и банками.
Основные механизмы воздействия на бизнес

Участие в микрофинансовых программах приводит к повышению стабильности бизнеса и росту объемов производства, его активов. Воздействие микрофинансирования происходит следующим образом.
Экономически обосновано распорядившись займом, повышается устойчивость бизнеса, его жизнеспособность.

С появлением стабильных источников финансирования, улучшаются производственные процессы. Появляется возможность планирования, расширения активов бизнеса и улучшения технологии производства. 

Пройдя несколько циклов микрозаймов, расширяется доступ к более крупному капиталу, увеличивается разнообразие ресурсов для производства, улучшаются технологии, растет ассортимент и качество выпускаемой продукции, увеличивается объем производства, создаются новые рабочие места. У бизнеса появляется возможность роста за счет снижения рисков, себестоимости и цен на продукцию, услуги. Растут доходы владельца. 
Таким образом, за счет повышения устойчивости бизнеса и увеличения объемов производства благодаря расширению сырьевой базы и использованию новых технологий, микрофинансирование способствует росту прибыли и созданию новых рабочих мест.
Основные механизмы воздействия на уровне домохозяйства
Участие в микрофинансовых программах способствует экономической устойчивости домохозяйств, как напрямую, увеличивая доступ к финансам его главе, повышая его доход, так и опосредованно через расширение бизнеса главы домохозяйства. Благосостояние домохозяйств владельцев микро и малого бизнеса (часто функционирующих как индивидуальное предпринимательство) сильно зависит от положения дел в бизнесе. Исследование показало, что для 83% владельцев бизнес является основным источником дохода, формирующим более 80% всех доходов семьи. Бизнес малого предпринимателя и его домохозяйство сильно взаимосвязаны еще и по причине вовлеченности в производство не только главы, но иногда и других членов семьи, кроме того, имущество семьи часто используется для нужд бизнеса. 
Воздействие микрофинансирования на домохозяйства происходит следующим образом. 
Повышение доходов глав домохозяйств позволяет улучшить жилищные условия, приобрести необходимое имущество, купить автомашину и т.д. Таким образом, расширяется экономическая база семейного хозяйства. 
Возникает возможность откладывать сбережения. А значит, снижаются риски, растет стабильность домашних хозяйств. 

С расширением материальной базы и доходов, появляется возможность расходов на укрепление здоровья, спорт, образование, а также приобщение к духовным и культурным ценностям. Все это улучшает качество жизни как самого предпринимателя, так и его домохозяйства, переводит на новый социальный уровень.
Говорят клиенты МФО
«Закрыла магазин и стала заниматься недвижимостью. Приобрела земельные участки, что стало подспорьем. Благодаря займу я и офис снимаю, и оргтехнику с мебелью купила. Ну и две машины купила».

«Оперативно получили желаемую сумму. Решили производственные проблемы. Получили дополнительные финансовые обороты. Остались все довольные. Познакомился с грамотными и полезными людьми, получил премию. Конечно, финансовое положение семьи улучшилось, но у нас и так было хорошо». 

«Увеличились объемы продаж. Увеличился ассортимент. Выросли доходы. Появилось больше возможностей для удовлетворения личных потребностей. Сменил машину, квартиру. Состав семьи увеличился с двух до трех».

«Брала кредит, чтобы расширить бизнес, соответственно, появилось больше возможностей. В семье увеличились финансовые возможности. Лично для себя узнала много нового, интересного».

«Повысилась финансовая база и выручка. Появился новый стимул, стало больше клиентов. Коллектив более сплоченный стал, интереснее стало работать, общаться. В семье доход вырос. Много нового узнала. Хотела бы еще раз обратиться за микро займом, а то ведь обратилась, например, в банк – до сих пор рассматривают документы, и не факт, что дадут кредит».

«Доходы увеличились. В семье меньше экономить стали, какая-то уверенность появилась. То что, опять же, можно повторно обратиться – и дадут». 

«Смог отремонтировать автомашину. Появилась возможность установить новое оборудование для производства. Купили домой новые вещи: мебель, бытовую технику и т.д. Но и пришлось дополнительно работать, чтобы проценты погасить».
Микрофинансирование дает импульс к развитию, оказывая положительное воздействие на протяжении всего периода сотрудничества с клиентами. Участие в программах микрофинансирования обладает кумулятивным эффектом, накапливаясь по мере роста клиента
Микрофинансирование – это инструмент, который дает импульс для старта и в дальнейшем способствует развитию бизнеса клиента и его домохозяйства. Как показало исследование, микрофинансирование обеспечивает непрерывность поддержки с небольших масштабов до выхода на приличные обороты. Причем материальный эффект микрофинансирования возрастает с ростом размера бизнеса и доходов его владельца. На начальном этапе микрофинансирование чаще обеспечивает моральную поддержку и по мере роста, клиенты начинают отмечать материальный эффект от обращения в МФО. То есть происходит переход качественной моральной поддержки в реальный количественный результат: растут активы бизнеса, создаются новые рабочие места, укрепляется семейный бюджет, и что немало важно, появляется доступ к средствам «более серьезных» кредиторов, чем МФО. 

Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (уровень дохода)

	/не материальные эффекты/
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Почувствовать себя более уверенным в бизнесе 

и в жизни

Почувствовать себя более уверенным в 

финансах

Стать более активным участником 

общественной жизни

Улучшить навыки, как руководителя бизнеса

Расширить круг полезных знакомств

Повысить социальный статус

Расширить кругозор

до 120 тыс. руб.

от 120 до 600 тыс. руб.

более 600 тыс. руб.


	/материальные эффекты/
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Увеличить активы действующего бизнеса

Повысить доход домашнего бюджета

Улучшить оснащенность своего жилища различной 

бытовой техникой, компьютером, мебелью

Обеспечить доступ к услугам более крупных 

финансовых институтов

Создать рабочие места

Расширить "географию" действующего бизнеса

Позволить покупать качественные вещи, получать 

качественные услуги

Улучшить качество питания

Улучшить жилищные условия

Получить возможность сделать и/или увеличить 

сбережения

Открыть новый бизнес

до 120 тыс. руб.

от 120 до 600 тыс. руб.

более 600 тыс. руб.




Таким образом, результаты обследования подтверждают теорию механизма социального воздействия микрофинансирования: через личностный рост к расширению бизнеса и укреплению материальной базы домохозяйства.
Персональный подход и личные отношения играют значительную роль в построении доверия между МФО и их будущими клиентами, оставаясь прочным фундаментом на протяжении всего, как правило, продолжительного сотрудничества
Ориентация на людей, на их потребности и ожидания является главным фактором востребованности услуг и роста рынка микрофинансирования. 

По данным РМЦ и НАУМИР, размер рынка микрофинансовых услуг на начало 2012 г. в части объема портфеля займов составил порядка 36 млрд. руб., это на треть выше аналогичного показателя на начало 2011 г. Число заемщиков на предпринимательские цели росло пропорционально объему портфеля и на начало 2012 г. составило 200 тыс. человек.
Люди обращаются в МФО по разным причинам. Это и несоответствие требованиям других кредиторов (отсутствие кредитной истории, залога и т.д.), это и просто немотивированный отказ предоставить средства. Отметим, что в последние годы указанные причины становятся менее значимыми. На сегодняшний день люди приходят в МФО в основном из-за более комфортных условий обслуживания. В МФО в отличие, например, от традиционных коммерческих банков, пакет необходимых документов минимален, решение о предоставлении займа принимается оперативно. Примечательно, что в качестве причины обращения в МФО назывался и такой фактор, как желание работать не с формальным (бездушным) учреждением, а с организацией, где в тебе видят человека. Более 60% клиентов пришли в МФО по рекомендации знакомых, что является еще одним показателем важности персонального подхода и личных отношений в построении доверительных отношений между МФО и их будущими и состоявшимися клиентами.
Причины обращения в МФО, % от числа ответивших
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Говорят клиенты МФО
«Когда мне были нужны деньги для бизнеса. Я обратилась в несколько банков. Здесь быстрее всего мне предоставили средства. И условия меня устроили. Да, быстрее всего, лучше всего и вежливее всего. В других банках получилось так, что пришлось долго ждать. Где-то я вообще не дождалась ответа. Где-то мне некоторые банки вообще не понравились».
«В ФОРУС Банке достаточно хорошие условия сотрудничества. Кроме того, офис, в котором я был, хорошо оборудован. Девушки милые. Мне было достаточно, что предложили чай, вода была, очередей не было. Хороший сервис. Персонал очень внимательно слушает, хочется общаться».
«У меня открыт был счет в ФОРУС Банке. То есть уже был опыт удачного сотрудничества. И когда понадобился кредит, обратился именно в ФОРУС».
«Пытался взять кредиты в различных банках. Но везде отказывали. Причины они не называют, как правило. Пришлось обратиться в микрофинансовую организацию. Хотя там и проценты выше, но не было проблем с получением денег».

«Мне порекомендовали знакомые, меня заинтересовала ФИНКА. Я также видел информацию в средствах массовой информации. И когда срочно понадобились деньги, я воспользовался услугами этой компании. Остался доволен».
«Другие банки отказали. ФИНКА предоставила нам буквально за три дня решения. И мы решили остановиться на ней. Позвонили, пригласили. И пакет документов не таким проблематичным был. Еще одной причиной стало отсутствие кредитной истории. Мы еще мало работаем на рынке».
«В Центре финансовых услуг деньги можно взять всегда быстро, без особых лишних документов. Иногда даже без поручителей, если сумма маленькая. У меня деятельность связана с тем, что я закупаю товар. Иногда деньги нужно быстро найти. И проценты там не такие высокие. Иногда можно переплатить, но вложить что-то в бизнес. Быстро, без бумажной волокиты. В принципе, любую сумму».

Качество обслуживания, быстрота принятия решений, а также персональный подход – вот основные моменты, которые нравятся клиентам при работе с МФО
Исследование показало, что клиенты высоко оценивают работу микрофинансовых институтов. Еще раз подтвердив, на сегодняшний момент в МФО обращаются не столько от безысходности и отказов в других финансовых учреждениях, сколько по причине ориентированности продуктов МФО на нужды микро и малого бизнеса. При выборе кредиторов стали играть заметную роль и желание получить высококачественные услуги, воспользоваться хорошим сервисом. Клиентам нравится быстрота принятия решений и необременительность процедуры, а также готовность сотрудников МФО пойти навстречу. Подкупает клиентов и возможность получить профессиональную консультацию. Срабатывает также еще и такой, чисто субъективный фактор, как человеческое отношение к клиенту.

Оценки клиентов отдельных характеристик работы МФО, средняя оценка (5 – отлично, 1 – очень плохо)
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Качество обслуживания

Быстрота принятия решений

Процедура принятия решений

Возможность получения профессиональных 

консультаций, разъяснений

Профессионализм сотрудников

График работы

Возможность пойти навстречу клиенту

Месторасположение офисов

Ассортимент финансовых продуктов

Возможность получения финансового 

продукта, разработанного под Ваш бизнес

Цена услуг


Говорят клиенты МФО
«Особенно нравится в работе качество сервиса при предоставлении финансовых услуг. Прежде чем выбрать эту компанию мы сделали обширный мониторинг, штук 10-15 местных кредиторов изучили. Мы выбрали самый оптимальный вариант, хотя по цене, возможно, он и дороже. Но на окупаемости мы своей настояли, нам пошли навстречу. Лояльность компании, возможность пойти навстречу – это великое дело, самый большой плюс для нас». 

«Я бы хотела указать на недостаток, у них (примечание: у МФО) очень высокие ставки. А достоинство их в том, что все быстро. Мы в 2000 г. брали заем. Решение тогда было принято за 1 день. Банки в то время рассматривали заявку не менее месяца».

«Я на первое место поставлю качество обслуживания. Они (примечание: МФО) действительно заинтересованы, чтобы привлечь клиентов, заинтересовать их. Дальше идет процедура принятия решений. Да и профессионализм сотрудников на должном уровне».

«Я на первое место поставил отсутствие волокиты, как в других банках. И минимум документов для займов. Из этого проистекает быстрота принятия решений». 

«В ФИНКЕ идут навстречу клиенту. Смотрят на человека как на потенциального клиента. Пытаются ему угодить, зацепить и завладеть. А у крупных организаций, банков, огромный спектр услуг. Соответственно, они не успевают ни физически, ни морально удовлетворить клиентов, которым нужно и это, и это. Поэтому в этом ФИНКА выигрывает. Мы хотим получить что-то, и они смотрят на нас как на потенциальных клиентов. А у банков – с одним не получится, другой придет».

МФО строят с клиентами устойчивые деловые отношения, целью которых является улучшение качества жизни клиентов и рост их бизнеса 
Деловые отношения между клиентами и МФО долгосрочны и устойчивы. 
Треть клиентов, принявших участие в обследовании, имеет более 10-летний стаж взаимодействия с МФО. Среди опрошенных клиентов МФО половина указала, что брала займы в МФО не менее 5 раз, в среднем каждый клиент, принявший участие в обследовании, обращался к услугам МФО 8 раз. 
Регулярно обращаясь к МФО, клиенты кроме решения финансовых проблем смогли повысить свою финансовую грамотность, заработать кредитную историю, получить возможность обслуживаться на более выгодных условиях. 
Практически 40% тех, кто получил свой первый заем как групповой, смогли перейти на индивидуальное обслуживание, что, безусловно, свидетельствует о росте клиента, повышении его репутации как заемщика и росте доверия к нему как к заемщику. Постоянные клиенты смогли практически в два раза повысить размер займа, а значит, получить большее число степеней свободы в развитии бизнеса и формировании семейного бюджета. Средний размер займа по выборке исследования в 2011 г. составлял 193 тыс. руб., при минимальном займе в 30 тыс. руб., и максимальном в 1 млн. руб. В целом же по рынку, по данным РМЦ и НАУМИР, в 2011 г. средний размер займа составил 120 тыс. руб. Расхождение согласуется с методикой исследования, где изучались наиболее крупные игроки рынка микрофинансирования и их клиенты.
Говоря о работе традиционных микрофинансовых институтов, следует отметить, что они являются организациями, которые нацелены на долгосрочную поддержку клиента, они выдают займы, которые помогают встать на ноги. Микрофинансирование не рассматривает своих клиентов, как клиентов «на час», а относится к ним как к долгосрочным партнерам.
Все клиенты МФО - участники опроса - в течение последних 12 месяцев как минимум получили по одному займу на бизнес, причем половина из этих займов пошла на инвестиции, 5% из которых – это инвестиции в заново создающийся бизнес. Примерно четверть клиентов МФО за последние 12 месяцев смогли еще получить средства на личные цели, половина потратила средства на улучшение своих жилищных условий, примерно пятая часть решила проблему с оплатой медицинских услуг, а 14% вложили средства в обучение.

	Цели получения займов в МФО за последние 12 месяцев, % от числа ответивших
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	из тех, кто использовал заем на личные цели, % от числа ответивших
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Более 80% участников опроса отметили, что благодаря полученным в течение 12 месяцев займам в МФО произошел рост прибыли, которая была использована на решение неотложных задач. 
Говорят руководители крупнейших МФО, работающих в России

ЗАО Микрофинансовая организация «ФИНКА». «Многие из клиентов ФИНКИ обсуживаются уже не первый год (10-20 циклов обслуживания – далеко не редкость в компании. За все время обслуживания наблюдается рост материального благосостояния клиентов. Это, на наш взгляд, и есть лучший показатель работы! Мы создаем условия для комфортного и выгодного обслуживания наших клиентов. Зачастую нашим преимуществом перед другими финансовыми организациями является возможность быстрого оформления займа (за 48 часов), обслуживание мигрантов, прозрачная политика выдачи займа.

Что касается высказывания «МФО сажают клиентов на кредитную иглу», в случае нашей работы мы категорически с этим не согласны. Компания ФИНКА следует своей главной цели – выдача займов клиентам для накопления ими активов, создания новых рабочих мест и улучшения их уровня жизни. Мы создаем условия, а клиенты выбирают, сотрудничать с нами или нет».

ООО «Центр финансовых услуг». «У нас достаточно много постоянных клиентов, поскольку мы изначально ориентированы на долгосрочные отношения и качество предоставляемых нами услуг неизменно высокого профессионального уровня. Клиенты, которые обслуживаются постоянно, имеют возможность воспользоваться комплексом услуг, разработанных специально, к примеру: гибкая процентная политика, график платежей, соответствующий денежным потокам клиента и т.д.»

ЗАО «ФОРУС Банк». «У нас есть много клиентов, которые обслуживаются на протяжении многих лет. Но почти для всех клиентов, мы делаем перерывы в кредитных циклах, чтобы избежать эффекта перекредитованния».

Живые примеры успешного долгосрочного сотрудничества с МФО
Людмила Антонова. Начала свой бизнес с маленького местного магазинчика в Суходоле (Самарская область) в 1992 г. с продажи женской одежды. Оформила свой первый заем в ФИНКЕ в 2002 г. на сумму 3 тыс. долл. США с целью расширить свой ассортимент. 

В настоящее время погашает свой 14 заем в компании ФИНКА. Владеет тремя магазинами, и дополнительно 3 торговыми точками. Более 10 сотрудников. 

Ирина Диденко. Оформила свой первый заем в компании ФИНКА в 2004 г.

Вид бизнеса: производство и реализация детских головных уборов. Готовые изделия реализуются со склада оптом и в розницу с собственной торговой точки на региональном рынке в г. Новосибирске.

С помощью займов компании ФИНКА на начальных этапах клиентка смогла обеспечить себя собственным качественным оборудованием. В период кризиса 2008 г., получая финансирование от ФИНКИ, смогла обеспечить бесперебойную поставку сырья для производства, а также реализовать задуманные планы по увеличению производственных мощностей, посредством приобретения нового оборудования, которое позволило разнообразить модели и занять новую нишу.

К настоящему моменту погасила свой 9 заем в компании ФИНКА.

Голубева Екатерина. Вид бизнеса: оказание парикмахерских услуг, в том числе маникюр, педикюр, солярий. 30% от объема бизнеса – услуги, оказанные по льготным ценам для социально незащищенных слоев населения. Мастера приезжают на дом к инвалидам, пенсионерам.

Бизнес ведется на двух площадях. Одно из помещений находится в собственности. Бизнесом занимается 10 лет. Число наемных работников – 19 человек. В штате 5 человек из социально незащищенных групп. Все мастера имеют достойную заработную плату.

Последний заем использован для ремонта помещений парикмахерских.

К настоящему моменту погасила свой 6 заем в компании ФИНКА.

Рогожина Занфира. Вид бизнеса: обучение мастерству кройки и шитья, услуги по ремонту и пошиву одежды для населения. 
Является руководителем пяти ателье по ремонту и пошиву одежды, которые находятся в крупнейших торгово-сервисных комплексах г. Уфа, а также имеет свою школу кройки и шитья.

Постоянный клиент ФИНКА. Первый заем был получен на покупку швейных машин и другого оборудования для увеличения эффективности работы одного из ателье. Во второй раз обратилась за займом, когда открывала новую мастерскую. Потребовались заемные средства для покупки всего необходимого оборудования. В третий раз Рогожина З.С. посчитала необходимым сделать в школе кройки и шитья косметический ремонт и докупить еще несколько швейных машин, чтобы обучать своему мастерству как можно большее количество людей.

К настоящему моменту погасила свой 3 заем в компании ФИНКА.

Усманов Юсуф. Вид бизнеса: оптово-розничная торговля: полотенца, скатерти, постельное белье, подушки, одеяла.

Ранее работал в г. Самарканд, в магазине грузчиком, продавцом, затем заведующим магазином. 

После получения займа в компании ФИНКА увеличился товарооборот, прибыль, за счет чего появилась возможность приобрести автомобиль Fiat Ducato, использовать его в бизнесе для грузоперевозок, что способствовало росту числа клиентов.

К настоящему моменту погасил свой 5 заем в компании ФИНКА.

Оценка социальной значимости (влияния) микрофинансовой деятельности
Микрофинансирование – инструмент разноплановой поддержки с ярко выраженным социальным эффектом

Микрофинансирование является инструментом поддержки предпринимательской инициативы, помогает людям поверить в себя, в свои силы и реально получить необходимую им помощь. Обращение к услугам МФО имеет сильный положительный эффект для клиентов как в части личностного роста, так и для развития бизнеса и укрепления семейных бюджетов. Участие в программе микрофинансирования приводит к улучшению производственно-хозяйственной деятельности микро и малого бизнеса, росту качества жизни руководителей бизнеса, индивидуальных предпринимателей и их домохозяйств. Растет самооценка и социальный статус клиентов МФО. Создаются новые рабочие места, а также, пусть еще не так часто, но возникают благодаря обращению к МФО новые бизнесы. Эффекты, получаемые клиентами, доказывают, что в случае с микрофинансированием, речь идет о социально полезном займе, позволяющем человеку улучшить качество жизни, получить новые возможности.

Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших 
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МФО помогают клиентам повысить финансовую грамотность, заняться самообразованием

МФО стараются помочь менее состоявшимся. В частности, в МФО чаще обслуживаются люди, имеющие менее фундаментальное образование. По результатам опроса только 29% клиентов МФО закончили ВУЗ, против 76% не клиентов. Обследование показало, сотрудничество с МФО позволяет руководителям со средним образованием наверстать упущенное в части недостатка финансовой грамотности. Клиенты МФО-руководители микро и малого бизнеса, не имеющие высшего образования, чаще чем предприниматели, закончившие ВУЗ, говорили, что МФО помогли им повысить финансовую грамотностью.

Доля указавших, что услуги МФО помогли, % от числа ответивших
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Клиенты МФО много времени уделяют самообразованию, приобщению к духовным и культурным ценностям, занятию спортом, отдавая предпочтение здоровому образу жизни. 
Предпочтения в духовной жизни, % от числа ответивших 
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Клиенты МФО более уверенно чувствуют себя при работе с заемными средствами, планируют и в дальнейшем получать кредиты и займы 

Продолжительные деловые отношения с МФО формируют у клиентов уверенность в работе с заемными средствами. Половина отпрошенных предпринимателей, которые когда-либо обращались в МФО, готовы взять заем вновь, против 20% тех, кто не являлся клиентом МФО. Будущий заем чаще всего планируется направить на развитие бизнеса. То есть речь идет о заимствованиях, которые обеспечат дальнейший рост производства, укрепят экономическую базу предпринимателя и его домохозяйства, а не об удовлетворении текущих обывательских потребностей.
Цели, на которые клиенты МФО в будущем рассчитывают получить заемные средства, % от числа ответивших 
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Микрофинансирование помогает своим клиентам расширить социальный капитал

Обращение к услугам МФО позволила клиентам повысить социальный капитал. Половина клиентов отметила, что услуги МФО позволили расширить круг полезных знакомств.

Клиенты МФО в настоящий момент имеют связи, позволяющие помочь при устройстве на хорошую работу, поступлении в хороший ВУЗ, устройстве детей в хорошую школу, решении жилищной проблемы, при обращении к квалифицированным врачам или госпитализации в хорошую больницу. 

Наличие возможности, социальный капитал, % от числа ответивших
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Пятая часть клиентов МФО отметила, что благодаря обращению к услугам МФО, смогла заняться образованием и в 24% случаев поправить здоровье.

Участие в микрофинансовых программах приводит к устойчивости и росту производства

Участие в программе микрофинансирования обеспечивает более стремительное развитие бизнеса. Одним из направлений влияния микрофинансовой деятельности является обеспечение эффекта устойчивого развития бизнеса клиентов. Клиенты МФО чаще, чем не клиенты указывали на рост ключевых показателей развития бизнеса, таких как выручка, прибыль, рентабельность. Кроме того, клиенты более активно инвестируют в свой бизнес, увеличивают число рабочих мест. Выше у клиентов МФО и финансовая дисциплина, так дебиторская и кредиторская задолженность перед поставщиками и подрядчиками среди клиентов росла реже, чем у не клиентов. 

	Динамика базовых показателей бизнеса в 2010 г., % указавших рост от числа ответивших
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	Динамика базовых показателей бизнеса в 2011 г., % указавших рост от числа ответивших
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Клиенты МФО более ответственно подходят к своему бизнесу, чаще занимаясь инвестированием, нежели обеспечением роста заработных плат. И это притом, что как для клиентов, так и не клиентов бизнес формируют более 80% всех доходных поступлений. Таким образом, можно предположить, что взаимодействие с МФО, в частности необходимость выплачивать по займам, повышает ответственность предпринимателя, что положительным образом сказывается на состоянии бизнеса, а значит способствует укреплению фундамента для последующего развития. 

МФО играют активную роль в решении проблемы безработицы: сохраняя существующие и способствуя созданию новых рабочих мест среди своих клиентов, а также выступая социально ответственными работодателями
МФО решают проблемы рынка труда в двух направлениях. С одной стороны, МФО как организации, предоставляющие финансовые услуги клиентам, способствуют сохранению уже существующих рабочих мест в микро и малом бизнесе, а также позволяют создавать новые вакансии. Практически 40% клиентов МФО указали, что получив займы, смогли создать дополнительные рабочие места. За последние 12 месяцев предприниматели, получившие заем, расширили штат в среднем на 2 человека. Особенно активно создавались рабочие места в торговле и сфере услуг.
С другой стороны, МФО как хозяйствующий субъект непосредственно выступает работодателем. Как показало исследование, МФО – социально ответственные работодатели, у большинства классических МФО кадровая политика основывается на следующих принципах: 
· Прозрачность начисление заработной платы;
· Медицинское страхование, перечисление в пенсионный фонд;

· Льготы

· Защита на рабочем месте (техника безопасности, недопустимость домогательств);

· Равенство, исключение дискриминации по каким бы то ни было признакам.

Сотрудники регулярно проходят за счет компании обучение, получают социальный пакет, работают строго в рамках трудовых контрактов. Как результат, высокий профессионализм команды, о чем в интервью говорили клиенты, и низкая текучесть кадров. 
Говорят руководители крупнейших МФО, работающих в России
ЗАО «ФОРУС Банк» «Наши займы позволили нашим клиентам только в 2011 г. создать более 5 925 рабочих мест. Это выше, чем на большинстве государственных предприятиях России».

«Как и к нашим клиентам, мы ответственно относимся и к нашими сотрудниками. Мы держим свое слово и выполняем данные им обещания, строго придерживаемся соблюдения контрактов».
В компании работает 308 человек, из которых 194 – женщины.

ЗАО Микрофинансовая организация «ФИНКА». «По вопросам трудоустройства компания ФИНКА на постоянной основе взаимодействует с Департаментом труда и занятости населения Самарской области, Управлением Федеральной Миграционной службы по Самарской области, Центром занятости населения. В частности совместно с Центром занятости населения ФИНКА участвует в программе трудоустройства людей с ограниченными возможностями, трудоустройства выпускников и безработных граждан, испытывающих трудности в поиске работы. Кроме этого, ФИНКА принимает участие в различных ярмарках вакансий».
«Компания обеспечивает своих сотрудников полным социальным пакетом, гарантирует официальное трудоустройство, официальную («белую») заработную плату. Также в компании предусмотрена компенсация сотовой связи, транспортных расходов. С целью профессионального развития сотрудников компании предусмотрено обучение, повышение квалификации за счет компании. Кроме этого, действует программа нематериальной мотивации сотрудников (за стаж работы, по результатам года и т.д.)».
Информация о сотрудниках компании, чел. 

	Число сотрудников на конец 2011 г. 
	215, в т.ч. 164 женщины

	Уволилось в 2011 г.
	34

	Сотрудники, работающие свыше года
	119


Участие в микрофинансовых программах обеспечивает устойчивый рост бизнеса и благосостояние домохозяйств, что способствует росту социальной защищенности клиентов 

Доходы клиентов МФО растут быстрее, чем у не клиентов, причем рост доходов обеспечивается не механическим приращением на сумму взятых займов, а доходами от бизнеса, которые формируют общую сумму денежных поступлений более чем на 80%, в то время как займы всего лишь на 10%.

Качество структуры доходов клиентов/не клиентов практически одинакова, с той лишь разницей, что у клиентов МФО она немногим более гомогенна, при этом доля поступлений от кредитов несколько выше.

А вот структура качества расходов у клиентов МФО лучше. Доля текущих расходов на семью у них меньше, для них приоритетом является бизнес. Клиенты МФО более заинтересованы в развитии своего бизнеса, чем не клиенты. Действительно, они вкладывают в производство примерно в 1,5 раза большую долю своих доходов, чем не клиенты. Примечательно, что расходы на уплату процентов по займам среди клиентов МФО была несущественна.

Обращает на себя внимание тот факт, что клиенты МФО практически не делают сбережений, что является, безусловно, отрицательным моментов. Отсутствие «подушки безопасности» в кризисной ситуации может тяжело отразиться как на бизнесе, так и на домохозяйстве. МФО необходимо внедрять культуру сбережений среди своих клиентов, пропагандируя принцип, что развивать бизнес следует на заемные средства, а часть личных денег необходимо сберегать. 
	Структура семейных доходов за последние 12 мес., % от числа ответивших
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	Структура семейных расходов за последние 12 мес., % от числа ответивших
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Рост доходов, обусловленный наращиванием оборотов бизнеса, позволил клиентам МФО в отличие от не клиентов более активно тратить по ряду позиций, причем качество динамики расходов, как и их структура, у клиентов более высокое. Наибольший рост расходов связан с затратами на бизнес и на «капитальные» семейные траты. Кроме того, клиенты МФО в динамике имеют большую склонность к сбережениям. В течение двух последний лет их сбережения росли более высокими темпами, чем у не клиентов.

	Динамика доходов, расходов и сбережений в 2010 г., % указавших рост от числа ответивших
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	Динамика доходов, расходов и сбережений в 2011 г., % указавших рост от числа ответивших
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Произведенные траты позволили клиентам МФО сформировать прочную материальную базу своих домохозяйств. 

Имущество, имеющееся в домохозяйстве клиентов МФО, % положительных ответов

[image: image19.emf]80

75

58

56

52

42

41

39

26

16

Персональный компьютер

Автомобиль

Отдельная квартира

Гараж или место на коллективной стоянке

Видеокамера

Спутниковая антенна

Дом (для постоянного жительства)

Загородный дом (дача)

Тренажер

Посудомоечная машина


Социальный эффект микрофинансирования просматривается в укреплении позиции женщин как полноправных участников в решении вопросов семейного бюджета и бизнес-процессов 

Социальный эффект микрофинансирования проявляется в увеличении роли женщины в распоряжении семенным бюджетом. Участвуя в программе микрофинансирования, становясь более уверенной в себе, руководя успешным бизнесом, женщины начинают «требовать» равноправия при распоряжении семейным бюджетом и активами бизнеса. Мнение женщины при принятии решений о направлении и размерах расходов на семейные нужды существенно весомее, если она является клиентом МФО. 
Доля указавших, что по этим вопросам решения принимают женщины, % от числа ответивших
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Микрофинансирование позволило женщине стать наравне с мужчиной добытчиком денег в семье. Среди клиентов МФО роль семейного добытчика между сильным и слабым полом распределилась поровну: 50% на 50%. В то время как в группе не клиентов мужчины эту функцию выполняют практически в два раза чаще.

В бизнесе участие в программах микрофинансирования также позволило женщине расширить доступ к управлению финансами и материальными активами бизнеса. Причем эти эффекты от микрофинансирования женщины отмечают чаще, чем мужчины. 

Доля указавших, что услуги МФО помогли решить вопросы с доступом к активам и распоряжению финансами, % от числа ответивших

[image: image21.emf]76

63

53

53

55

38

Повысить свой доступ к 

распределению финансов и 

управлению имуществом в 

семье

Стать полноправным 

участником при планировании 

семейного бюджета

Повысить доступ к управлению 

активами бизнеса

Женщины

Мужчины


Микрофинансирование способно решать проблемы трудовой миграции 

Предоставляя займы приезжим, микрофинансирование способно решать проблемы внешней и внутренней миграции, вопросы мобильности трудовых ресурсов. Механизм воздействия микрофинансирования на мигрантов тот же, с той лишь разницей, что приезжим тяжелее соответствовать требованиям банков, а потребность их в займах выше, чем у коренных жителей 48% против 34%. МФО для них являются подчас единственной легальной возможностью получить средства. Таким образом, микрофинансирование способствует декриминализации среды мигрантов.
Причины отказа в получении банковского кредита, % от ответивших об отказе
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Мигранты поставили высокие оценки микрофинансированию. При этом, значение микрофинансирования высоко оценено как мигрантами, так и коренными россиянами. Россияне даже чаще отмечали положительный эффект от обращения в МФО. Особенно, когда речь шла о расширении социальных связей и личностном росте.

Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (в разрезе россиянин/приезжий)


[image: image23]
Клиенты МФО чувствуют себя более уверенно в бизнесе и в жизни
Клиенты МФО настроены более оптимистично. В частности, среди клиентов МФО абсолютно довольных своей жизнью людей в два раза выше, чем среди не клиентов: 16% против 8%. Клиенты МФО склонны более позитивно оценивать и состояние своего бизнеса.

Оценка финансового состояния, % от числа ответивших
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Кроме того, клиенты МФО ставят перед собою более оптимистичные цели, причем уровень оптимизма с расширением временного горизонта возрастает. 

	Цель предпринимателя в отношении бизнеса на 2012 г., % от числа ответивших
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	Цель предпринимателя в отношении бизнеса на ближайшие 3 года, % от числа ответивших
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Работа с социально незащищенными группами усиливает социальное воздействие МФО 
Клиентская база МФО в значительной мере определяет социальную ориентированность микрофинансирования. Клиенты из социально незащищенных групп (женщины; люди, живущие в малых городах и сельской местности; люди с низкими доходами; более мелкий бизнес) указывали на положительный эффект от обращения в МФО чаще, чем более благополучные и стабильные общественные группы. То есть МФО – это работающий инструмент, направленный на поддержку наиболее социально уязвимых групп населения, обладающих предпринимательской инициативой, инструмент, позволяющий реализовать эту инициативу.
Женщины-клиенты оценивают социальную значимость микрофинансирования выше, чем мужчины
Женщины чаще, чем мужчины говорили о полученном положительном эффекте от взаимодействия с МФО. Причем это справедливо практически по всем направлениям воздействия: личностные качества - бизнес - домохозяйство. Исключения составила лишь материальная компонента бизнеса. Мужчины чаще указывали, что услуги МФО помогли увеличить доходы и активы бизнеса, а также улучшить жилищные условия. В тоже время женщины чаще представителей сильного пола отмечали, что благодаря услугам МФО смогли повысить доход семейного бюджета и решить проблемы обустройства быта. Однозначно можно сказать, что МФО помогают женщинам чаще, чем мужчинам почувствовать себя более уверенными, повысить их роль в распределении финансов и управлении активами бизнеса.
Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (в гендерном разрезе)


[image: image27]
Клиенты, живущие в малых городах и сельской местности, оценивают социальную значимость микрофинансирования выше, чем жители крупных городов

Жители малых городов, сельское население чаще, чем в областных центрах говорили о благоприятном влиянии микрофинансирования на развитие бизнеса, материальное благополучие, личностный рост. Особенно стоит подчеркнуть роль микрофинансирования для клиентов МФО, живущих в «глубинке», как фактора роста их самооценки, повышения качества жизни и предоставления новых возможностей.
Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (тип территории)


[image: image28]

Чем мельче бизнес, тем выше он оценивает социальную значимость микрофинансирования

Микрофинансирование – это инструмент, направленный, прежде всего, на поддержку стартующего микро- и малого бизнеса. Причем, чем меньше масштабы этого бизнеса, тем более высоко оценивается роль микрофинансирования, особенно в части личного роста владельца, расширения его доступа к управлению активами, повышению доходов и т.д. В тоже время немногим более крупный бизнес отвечал, что именно услуги МФО в свое время позволили ему создать рабочие места и расширить географию продаж с одновременно наращиванием активов бизнеса. Если бы такой своевременной поддержки не было, расширение бизнеса до существующих размеров было бы невозможно. 

Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (масштаб бизнеса)


[image: image29]
Бизнес, созданный от безысходности, выше оценивает социальную значимость микрофинансирования

В ходе исследования выявлена и такая социальная функция МФО, как помощь мелкому бизнесу, создающемуся от безысходности. Как показало исследование, малый бизнес, возникший, например, из-за отсутствия у владельца другой работы или низких заработков в 67% и 50% случаев соответственно становится клиентом МФО. Таким образом, МФО особенно значимы в кризисы, когда на рынок выходит много новых субъектов микро и малого предпринимательства. 
Причины создания бизнеса, % от числа ответивших
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Руководители, которые пришли в бизнес в силу тяжелых жизненных обстоятельств, оценивают роль МФО достаточно высоко, по большинству направлений даже несколько выше, чем предпринимательское сообщество в целом. На первое место ставится такая роль МФО, как придание бизнесу устойчивого положения, повышение его прибыли, затем отмечается положительная роль МФО в части формирования личностных качеств и обустройства быта (причем здесь оценки бизнеса, созданного из-за экономических причин выше оценок по выборке в целом). 

Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (причины создания бизнеса)


[image: image31]
Семьи с низкими доходами выше оценивает социальную значимость микрофинансирования

Такая социальная группа как малообеспеченные семьи ощущали на себе положительные эффекты от участия в программе микрофинансирования чаще, чем имеющие более высокие доходы. Хотя микрофинансирование еще не позволило им также часто делать сбережения, но вот рост прибыли бизнеса, а также факт открытия новых предприятий малообеспеченные семьи упоминали чаще. Это позволило им повысить качество питания и начать покупать более качественные вещи, а также решить другие текущие проблемы бизнеса и домохозяйства.
Доля указавших, что услуги МФО помогли решить те или иные вопросы, % от числа ответивших (уровень благосостояния)
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Перспективы развития микрофинансирования как социального инструмента 
Через своих клиентов, их бизнесы микрофинансирование оказывает положительные социальные эффекты на общество в целом 

Очевидно, социальное влияние микрофинансирования выходит за рамки цепочки: индивид – бизнес – домохозяйство.
Повышая самооценку своих клиентов, формируя у них навыки ведения бизнеса, расширяя их социальные связи и формируя уверенность в завтрашнем дне, микрофинансирование через развитие личности клиентов, их домохозяйств и бизнесов создает надежную основу для развития всего общества, повышения его социальной устойчивости. 
Действительно, через расширение ресурсной базы микро и малых бизнесов-клиентов МФО, растет общая добавленная стоимость в экономике. На местном рынке труда увеличивается предложение рабочих мест, а, следовательно, снижается общая социальная напряженность. Происходит оживление предпринимательской среды. 

Повышение устойчивости домохозяйств приводит к стабилизации социальной жизни общества, помогает и снимает социальную напряженность, способствует улучшению социального климата в целом. 
Кроме того, МФО как экономические агенты также оказывают социальные эффекты, выходящие за рамки связки клиент-бизнес-домохозяйство, а именно:
· Являются социально ответственными работодателями;

· Проводят социально ответственную политику по отношению к окружающей среде;
· Принимают по возможности участие в благотворительности и т.п.

Прогноз развития микрофинансирования - оптимистичный 

Учитывая значительное число социальных эффектов от деятельности МФО, а также доказанную многолетней практикой высокую его эффективность при решении целого комплекса социальных проблем, ориентированность на наиболее социально незащищенные слои населения, можно смело утверждать, что прогноз развития микрофинансирования в России оптимистичен.
Принимая во внимание уникальность ниши МФО как социального бизнеса, в развитии рынка микрофинансирования заинтересовано значительное число экономических агентов, в том числе и государство.

Динамика рынка последних лет также дает основание на положительные прогнозы развития микрофинансирования в России.

Динамика портфеля МФО, млрд. руб. [image: image33.emf]3
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Говорят руководители крупнейших МФО, работающих в России

ЗАО Микрофинансовая организация «ФИНКА». «В условиях современного общества, развития индивидуального предпринимательства рынок микрофинансирования будет стабильно развиваться. А в условиях нарастающей конкуренции среди микрофинансовых институтов, качество предлагаемых и предоставляемых услуг будет выше. У потребителей будет выбор, который они смогут делать, основываясь на разнообразии услуг и качестве сервиса. Именно поэтому компания ФИНКА постоянно работает над улучшением сервиса предоставляемых услуг, учитывая при этом потребности своих существующих и потенциальных клиентов!». 

ЗАО «ФОРУС Банк». «Я думаю, что рынок будет меняться по мере расширения ассортимента финансовых продуктов, например распространения кредитных карт, что мы уже сегодня наблюдаем. Мы увидим, как игроки приходят и уходят, особенно кредиторы, работающие в секторе потребительских кредитов, но спрос на то, чтобы иметь финансового партнера, который понимает проблемы и возможности самых мелких предприятий, останется тем же».
ООО «Центр финансовых услуг». «Микрофинансирование все больше распространяется в России, становясь частью финансово-кредитной системы страны. Благодаря микрофинансированию, заемные средства становятся доступны тем, кому трудно получить кредит в банке из-за малых объемов запрашиваемых средств, отсутствия кредитной истории и других причин. Но для еще более плодотворного развития рынка микрофинансирования в России необходимо установление общих «правила игры» для всех организаций, что надеюсь, и будет сделано, в скором времени».
Приложение 1. Методология исследования

Краткое описание методологии исследования:
Целью исследования является определение эффекта, оказываемого МФО на социальное положение клиентов, их семьи и бизнес
1. Объект наблюдения:

Деятельность:

· Клиентов МФО: 

предприниматели (малые и микро предприятия и индивидуальные предприниматели), физические лица, осуществляющие предпринимательскую деятельность без формальной регистрации бизнеса, 

и домашние хозяйства руководителей малых и микро предприятий, индивидуальных предпринимателей и физических лиц, осуществляющие предпринимательскую деятельность без формальной регистрации бизнеса 

· Не клиентов МФО: 

предприниматели (малые и микро предприятия и индивидуальные предприниматели), физические лица, осуществляющие предпринимательскую деятельность без формальной регистрации бизнеса, 

и домашние хозяйства руководителей малых и микро предприятий, индивидуальных предпринимателей и физических лиц, осуществляющие предпринимательскую деятельность без формальной регистрации бизнеса 

Группа «домохозяйства».

Состояния домохозяйств оценивается исходя из ответов их глав, то есть руководителей бизнеса. В анкетах включен отдельный блок с вопросами о состоянии домохозяйства.

Списки клиентов формируются по данным от МФО.

Список не клиентов формировался после того, как был сформирован список клиентов из разных источников:

· друзья, знакомые клиентов МФО (метод «снежного кома»). Это позволило сформировать списки не клиентов, проживающих в той же местности и примерно в тех же условиях;

· списки коммерческих банков, по тем клиентам, которым было отказано в получении кредита. 

2. Предмет наблюдения:

Социальная значимость/ влияние/ социальное воздействие микрофинансовой деятельности
3. Метод исследования:

3.1. Определение цепочки воздействия, изучаемого в исследовании, по модели:

Метод исследования – многофакторное сравнение двух групп агентов: 


[image: image34]
Не клиенты МФО -> Деятельность не клиентов МФО-> Результаты деятельности не клиентов МФО
Клиенты МФО [+ услуги МФО] -> Модифицированная деятельность клиентов -> Модифицированные результаты деятельности клиентов МФО
Социальная значимость/ влияние / социальное воздействие микрофинансовой деятельности (social impact) есть разница между результатами деятельности не-клиентов и клиентов МФО
Примечание:

Пример модифицированных результатов деятельности клиентов МФО: изменение дохода клиента МФО -> изменение дохода домохозяйства (семьи) -> изменение финансовой защищенности членов домохозяйств -> изменение уровня образования, смертности и т.д.

Примечание: в рамках данного исследования, из-за того, что проводится всего лишь один раунд, было сложно замерить изменения в уровни «смертности», в связи с чем, этот параметр был исключен.

3.2. Определение уровня оценки социальной значимости/ влияния/ социального воздействия микрофинансовой деятельности
Из всех возможных уровней анализа: индивид (физ. лицо и ИП), предприятие (юр. лицо), домохозяйство, сообщество или МФО выбор падает на комбинацию индивид+предприятие+домохозяйство+МФО.

Примечание:

Среди трех уровней: индивид, предприятие и домохозяйство существует точка пересечения: руководитель бизнеса. В связи с чем был разработан инструментарий обследования (Приложение 2: Анкета клиентво/не клиентов), в котором присутствуют вопросы о состоянии бизнеса, домохозяйства, положении самого руководителя, тем самым полностью покрывается часть цепочки: индивид+предприятие+домохозяйство.

Для МФО (руководителей МФО) следует разработать свой инструментарий (Приложение 3: Сценарий интервью с руководителем МФО).

3.3. Спецификация типов социальной значимости/ влияния/ социального воздействия микрофинансовой деятельности

· Экономические показатели, определяющие:

· на уровне анализа индивидов и домохозяйств: тенденции/ структура расходов, доходов, активов клиента, не-клиента МФО и домохозяйств

· на уровне анализа предприятий: прибыльность и уровень активов (вкл. основные средства), расширение деятельности
· Социальные показатели, определяющие: 

· на уровне анализа индивидов и домохозяйств: жилищные условия (ремонт), питание, поголовье скота и сельскохозяйственная техника (для сельских районов), характер совершаемых покупок (от предметов первой необходимости до предметов роскоши), роль женщины в распределении доходов семьи, уровень и характер сбережений и т.д.

· на уровне анализа предприятий: количество рабочих мест

· на уровне анализа МФО: структура портфеля займов по типу клиентов, географии, полу индивида, типу займа
3.4 Комментарии к показателям

Общие комментарии при обследовании клиентов и не клиентов МФО (анкетный опрос и фокус-группы):

В ходе анкетного опроса и при работе на фокус-группах используются преимущественно не количественные, а качественные (социологические) показатели. Для включенных в программу обследования количественных показателей (доходы, расходы, прибыль, активы, показатели эффективности) используются не абсолютные их значения, а выявление характера их изменений, структурные сдвиги. Такой подход целесообразен в силу ряда объективных и субъективных обстоятельств:

1. Обеспечение легитимности исследования. Данное исследование носит исключительно социологический характер, а не статистический (последние проводятся уполномоченными на то ведомствами). Статистические данные, согласно закону о статистике, в России вправе собирать уполномоченные организации и ведомства. Требовать от респондентов, указать количественные показатели (доходы, расходы, размеры имущества), которые являются персональными данными и охраняются государством, не являясь уполномоченным органом, ни одна организация не имеет права. В связи с чем, включение в программу опроса количественных показателей ведет к резкому росту числа неответов. Особенно это проявляется при опросе не клиентов МФО.

2. Запрос количественных данных ведет к резкому росту числа неответов. И дело здесь не только в законном праве респондента не указывать количественные величины. Но и в том, что не все объекты наблюдения (домохозяйства, индивиды, микро предприятия) ведут учет показателей, используемых в проекте. В связи с чем, запрашивать у них абсолютные их значения не имеет смыла. На выходе, даже среди сильно смотивированных участников опроса, мы получаем либо очень приблизительные оценки (причем это потребует от респондента больших усилий по оценке и расчетам значений показателя, а от нас подготовки специальных развернутых методик), либо ячейки анкеты просто остаются незаполненными.

3. Ситуация усугубляется тем обстоятельством, что проводится только один раунд наблюдения, в ходе которого необходимо выяснить изменение ситуации за ряд лет. Респондентам, которые не вели учет показателей, практически невозможно количественно указать значение того или иного показателя за ряд лет. 

4. С учетом ограничений на бюджет проекта, а, следовательно, на число респондентов, построить представительную для всех клиентов и не клиентов МФО выборку не представлялось возможным. В связи с чем, получение абсолютных показателей не имеет смысла, все равно, досчет показателя до значения генеральной совокупности не будет производиться. В связи с чем, отслежен характер произошедших изменений, выявлены качественные тенденции. Согласно неформальной практике Всемирного банка (использовалась при проведении проектов Doing Business и Исследование административных барьеров), достаточно наличия в подгруппе 5 респондентов, чтобы позволить сделать представительный вывод о выявленной качественной тенденции.

Общий комментарий к обследованию МФО (глубинное интервью с заполнением количественной анкеты)

Поскольку было проведено обследование МФО, являющихся наиболее активными и успешными участниками рынка, стало возможно активно использовать количественные показатели. Вот основные причины такого решения:

- во-первых, МФО ведут их учет, заполнение анкеты не приведет к существенной информационной нагрузке;

- во-вторых, всего предполагается опросить лишь 3 МФО, что вписывается в бюджетные и временные ограничения проекта.

Второй комментарий: Как измеряется социальный эффект услуг МФО.

по анкетам клиентов и неклиентов и из фокус-групп:

- путем анализа качественной динамики различных показателей, характеризующих состояние клиентов МФО, их бизнеса и домохозяйства;

- на основе анализа субъективных оценок клиентов МФО о влиянии услуг МФО на те или иные индикаторы;

- сравнение деятельности клиентов МФО с деятельностью неклиентов, так называемой «контрольной группы».

по результатам обработки анкет МФО:

- количественный анализ динамики объема предоставляемых услуг социально незащищенным категориям клиентов;

- количественный анализ динамики ключевых показателей бизнеса (выручки, активов, прибыли, числа рабочих мест) среди постоянных клиентов МФО (в 2011 году по сравнению с 2010 годом) в разрезе отдельных социально незащищенных групп клиентов (микро и малый бизнес, женщины-предприниматели, бизнес, работающий в малых городах и сельской местности);

- количественный анализ динамики базовых показателей доходности домохозяйств (доход, стоимость имущества) среди постоянных клиентов МФО (в 2011 году по сравнению с 2010 годом) в разрезе отдельных социально незащищенных групп клиентов (мигранты, лица с низким уровнем дохода).

4. Источники информации:

1. Мониторинги и результаты проводимых бенчмаркинговых исследований МФО Российского Микрофинансового Центра.

2. Опросы и фокус-группы клиентов и не клиентов МФО
Объем выборки: не менее 200 респондентов, клиентов и не-клиентов МФО.

Клиенты: 

	
	Как минимум 40 человека от каждого МФО
	
	
	 
	руководитель - мужчина 

(как минимум 3 человека)

	
	
	
	сельская местность 
(как минимум 10 человек)
	
	 

	
	
	 
	
	
	 

	
	
	
	
	 
	руководитель - женщина 

(как минимум 7 человек)

	
	
	
	
	
	

	
	
	 
	
	 
	руководитель - мужчина 

(как минимум 3 человека)

	
	
	
	мелкий город (до 50000 жителей) 

(как минимум 10 человек)
	
	 

	
	
	
	
	
	 

	
	
	
	
	 
	руководитель - женщина 

(как минимум 7 человек)

	
	
	
	
	
	

	
	
	 
	 
	 
	руководитель - мужчина 

(как минимум 6 человек)

	
	
	 
	крупный город, в том числе областной центр

(как минимум 20 человек)
	 
	 

	
	
	 
	
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	руководитель - женщина 

(как минимум 14 человек)


Не-клиенты:

	
	Как минимум 40 человека из каждого региона присутствия МФО
	
	
	 
	руководитель - мужчина 

(как минимум 3 человека)

	
	
	
	сельская местность 

(как минимум 10 человек)
	
	 

	
	
	 
	
	
	 

	
	
	
	
	 
	руководитель - женщина 

(как минимум 7 человек)

	
	
	
	
	
	

	
	
	 
	
	 
	руководитель - мужчина 

(как минимум 3 человека)

	
	
	
	мелкий город (до 50000 жителей) 

(как минимум 10 человек)
	
	 

	
	
	
	
	
	 

	
	
	
	
	 
	руководитель - женщина 

(как минимум 7 человек)

	
	
	
	
	
	

	
	
	 
	 
	 
	руководитель - мужчина 

(как минимум 6 человек)

	
	
	 
	крупный город, в том числе областной центр

(как минимум 20 человек)
	 
	 

	
	
	 
	
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	руководитель - женщина 

(как минимум 14 человек)


Способ проведения исследования: опросы по анкетам и фокус-группы по сценариям, разработанным Исполнителем. 

Анкетный опрос проводился среди клиентов и не клиентов МФО
Фокус-группы проводились после анкетирования среди клиентов МФО.
3. Неформализованные интервью с представителями МФО.

Объем выборки: 3 эксперта.

Способ проведения исследования: неформализованное интервью с открытой анкетой, разработанной Исполнителем. (Приложение 4: интервью с руководителем МФО)
4. Закупленная, взятая из открытых источников, информация. 

Итоговая выборка после анкетирования:

Местность (сельская местность, мелкий город, крупный город) определялось по местожительству респондента.

В ходе анкетирования было опрошено 123 респондента – клиента МФО.

Кроме того проведены три фокус-групп (с общим числом участников 21 человек) для каждого МФО среди их клиентов, причем допускается пересечение респондентов, которые приняли участие в анкетировании.

Фокус-группы проводились после анкетирования клиентов МФО.

Анкетирование не клиентов проводилось по выборке объемом 121 человек одновременно с проведением анкетного опроса среди клиентов МФО.

Итого: 244 клиентов и не клиентов МФО в трех регионах России.

	
	Клиенты
	Не-клиенты

	 
	Мужчины, сельская местность
	Мужчины, малый город
	Мужчины, крупный город
	Женщины, сельская местность
	Женщины, малый город
	Женщины, крупный город
	Мужчины, сельская местность
	Мужчины, малый город
	Мужчины, крупный город
	Женщины, сельская местность
	Женщины, малый город
	Женщины, крупный город

	Нижегородская область
	3
	3
	6
	7
	7
	14
	3
	3
	7
	7
	7
	14

	Самарская область
	4
	3
	8
	7
	7
	14
	3
	3
	6
	7
	7
	14

	Воронежская область
	3
	3
	6
	7
	7
	14
	3
	3
	6
	7
	7
	14


Приложение 2. Анкета клиентов / не клиентов

АНКЕТА 

Оценка влияния микрофинансирования 

Исследование проводится Российским Микрофинансовым Центром совместно с Центром финансовых услуг, Финкой и ФОРУС Банком. Оно направлено на оценку влияния микрофинансовых услуг на развитие предпринимательства. Ответы на вопросы данной анкеты позволят оценить качество предоставляемых микрофинансовых услуг, сделать вывод о социальной пользе микрофинансирования, а также предложить набор рекомендаций для повышения эффективности микрофинансовых продуктов для бизнеса. 

Уважаемый предприниматель! При обработке и представлении результатов исследования будут соблюдаться все необходимые требования конфиденциальности. Приведенные Вами данные будут использоваться только в обобщенном виде, никакие ссылки на отдельных предпринимателей не будут допускаться. Анкетирование проводится анонимно. 
Технические рекомендации и замечания по работе с анкетой:

Не обращайте внимания на кодировку вопросов и вариантов ответов к ним, примеры кодировки: (i1), (i0_1), (i1_5_1), (1). Данные метки носят технический характер и нужны только для обработки анкеты.

Отвечая на каждый вопрос, ОБЯЗАТЕЛЬНО руководствуйтесь подсказками, указанными в круглых скобках после формулировки вопроса, например такими как (Укажите Все варианты ответа) или (Укажите Один вариант ответа). Если вопрос предполагает Один вариант ответа, а Вы указали два, Ваш ответ невозможно будет обработать.

Выбор варианта ответа отмечайте в соответствующей пустой ячейке любым удобным для Вас знаком: «галочкой», «крестиком» и тому подобное. Главное, чтобы можно было понять, какой вариант ответа (ответов) Вы выбрали. Если Вы выбрали вариант ответа «другое» расшифруйте, о чем другом идет речь, вписав уточнение.

Некоторые вопросы содержат варианты ответов, которые необходимо оценить по предложенной в анкете шкале оценок. В таких случаях руководствуйтесь инструкциями, вынесенными в формулировки вопросов и «шапки» столбцов.

Большая просьба, будьте аккуратны при указании стоимостных показателей, указывайте их в тысячах рублей, как того требует анкета. ИЗБЕГАЙТЕ ОШИБОК В РАЗМЕРНОСТИ. Достаточно часты случаи, когда вместо тысяч рублей указывают просто рубли или миллионы рублей, что приводит к серьезным ошибкам.

(i0). Информация о клиентах микрофинансовых институтов

(i0_1).  Являлись ли Вы когда-либо клиентом микрофинансовых институтов?

	(1)
	Да
	
	
	

	(2)
	Нет
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	переход к вопросу (i1_1) следующего раздела (i1). Личные сведения о Вас


(i0_2).  Уточните, клиентом какого микрофинансового института Вы являлись когда-либо? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	Центр финансовых услуг 
	
	(i0_2_1) 

	ФИНКА
	
	(i0_2_2) 

	ФОРУС Банк
	
	(i0_2_3) 

	Другой микрофинансовый институт, уточните, какой________________________________________
	
	(i0_2_4) 


(i0_3). С какого года Вы обращаетесь к услугам микрофинансовых институтов? ____________ _________год

(i0_4). Какими услугами микрофинансовых институтов Вы пользовались когда-либо? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	(i0_4_1) 
	Заем (кредит)
	
	(
	(i0_5). Сколько раз( Вы брали займ?
	
	(
	(i0_6). Расскажите о параметрах последнего займа:
	

	(i0_4_2)
	Обучение, консультации
	
	
	
	
	
	В каком году Вы взяли последний заем 
	год
	(i0_6_1) 

	(i0_4_3)
	Помощь в оформлении документов
	
	
	
	
	
	Тип последнего займа (поставьте в ячейку справа 1, если индивидуальный и 2, если групповой)
	
	(i0_6_2) 

	(i0_4_4)
	Другие услуги, уточните__________________________________________
	
	
	
	
	
	Сумма последнего займа 
	тыс. руб.
	(i0_6_3) 

	
	
	
	
	
	
	
	(i0_7). Если Вы брали несколько займов, то расскажите о первом займе:
	

	
	
	
	
	
	
	
	В каком году был первый займ
	год
	(i0_7_1) 

	
	
	
	
	
	
	
	Тип первого займа (поставьте в ячейку справа 1, если индивидуальный и 2, если групповой)
	
	(i0_7_2) 

	
	
	
	
	
	
	
	Сумма первого займа
	тыс. руб.
	(i0_7_3) 


(i0_8). Для чего Вы брали в последние 12 месяцев займы в микрофинансовых институтах? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	
	
	
	(
	(i0_9). Уточните (Указав Все подходящие варианты): (
	Приобретение, строительство жилья, дачи и др. недвижимости
	
	(i0_9_1) 

	
	
	
	
	(i0_10). 
	Ремонт жилья
	
	(i0_10_1) 

	
	
	
	
	(i0_11). 
	Приобретение автомобиля
	
	(i0_11_1) 

	(i0_8_1)
	На личные, семейные нужды
	
	
	(i0_12). 
	Приобретение бытовой техники, мебели
	
	(i0_12_1) 

	
	
	
	
	(i0_13). 
	Лечение, укрепление здоровья
	
	(i0_13_1) 

	
	
	
	
	(i0_14). 
	На собственное обучение или обучение близких
	
	(i0_14_1) 

	
	
	
	
	(i0_15). 
	На оплату семейных событий (свадьба, юбилей, похороны и т.п.) 
	
	(i0_15_1) 

	
	
	
	
	(i0_16). 
	На другое, уточните______________________________________
	
	(i0_16_1) 

	(i0_8_2)
	На пополнение оборотного капитала бизнеса (сырье, товар и т.п.)
	
	
	
	
	
	

	(i0_8_3)
	На инвестиции в бизнес (приобретение оборудования, техники, транспорта, помещений для бизнеса, строительство) 
	
	(
	(i0_17). Уточните, (Указав Все подходящие варианты): (
	Расширение действующего бизнеса (внедрение новых продуктов, открытие новых точек, строительство складов и т.п.)
	
	(i0_17_1) 

	
	
	
	
	(i0_18). 
	Приобретение (обновление) оборудования
	
	(i0_18_1) 

	
	
	
	
	(i0_19). 
	Покупка/открытие нового бизнеса
	
	(i0_19_1) 

	(i0_8_4)
	На иные цели, уточните___________________________________________________________________________________
	
	
	
	
	
	


(i0_20).  Создали ли Вы новые рабочие места благодаря займам, полученным в течение 12 месяцев в микрофинансовых инстиутах?

	(1)
	Да
	
	(
	(i0_21). Сколько было (примерно) создано новых рабочих мест
	
	мест

	(2)
	Нет
	
	
	
	
	


(i0_22). В случае если Вы не получили заем(займы), смогли бы Вы создать дополнительные рабочие места?

	(1)
	Да
	

	(2)
	Нет
	


(i0_23). Увеличилась ли прибыль Вашего бизнеса благодаря полученным в течение 12 месяцев займам в микрофинансовых институтах?

	
	
	
	(
	(i0_24). Как Вы использовали прибыль? (Укажите Все подходящие варианты ответа) (

	Прибыль пошла в оборот (на оборотные средства)
	
	(i0_24_1) 

	
	
	
	
	(i0_25). 
	Прибыль была вложена в инвестиции в действующий бизнес (приобретение оборудования, техники, транспорта, помещений для бизнеса, строительство и т.д.)
	
	(i0_25_1) 

	
	
	
	
	(i0_26). 
	Прибыль пошла на погашение долгов 
	
	(i0_26_1) 

	
	
	
	
	(i0_27). 
	На увеличение заработной платы сотрудников
	
	(i0_27_1) 

	
	
	
	
	(i0_28). 
	На создание новых рабочих мест в действующем бизнесе
	
	(i0_28_1) 

	
	
	
	
	(i0_29). 
	На создание нового бизнеса 
	
	(i0_29_1) 

	(1)
	Да 
	
	
	(i0_30). 
	На строительство, покупку личной (семейной) недвижимости 
	
	(i0_30_1) 

	
	
	
	
	(i0_31). 
	На ремонт жилья
	
	(i0_31_1) 

	
	
	
	
	(i0_32). 
	На покупку личного (семейного) автомобиля 
	
	(i0_32_1) 

	
	
	
	
	(i0_33). 
	На покупку домой бытовой техники, мебели
	
	(i0_33_1) 

	
	
	
	
	(i0_34). 
	На лечение, укрепление здоровья 
	
	(i0_34_1) 

	
	
	
	
	(i0_35). 
	На собственное обучение или обучение близких
	
	(i0_35_1) 

	
	
	
	
	(i0_36). 
	На отпуск, развлечение и отдых
	
	(i0_36_1) 

	
	
	
	
	(i0_37). 
	На оплату семейных событий (свадьба, юбилей, похороны и т.п.)
	
	(i0_37_1) 

	
	
	
	
	(i0_38). 
	На текущие личные расходы
	
	(i0_38_1) 

	
	
	
	
	(i0_39). 
	Деньги были отложены (были сделаны сбережения)
	
	(i0_39_1) 

	
	
	
	
	(i0_40). 
	На другое, уточните_____________________________________________
	
	(i0_40_1) 

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	(
	(i0_41). Почему? (Укажите Все подходящие варианты) (
	Необдуманное использование средств
	
	(i0_41_1) 

	
	
	
	
	
	Внезапная болезнь
	
	(i0_41_2) 

	(2)
	Нет
	
	
	
	Сокращение спроса на продукцию
	
	(i0_41_3) 

	
	
	
	
	
	Подвели поставщики
	
	(i0_41_4) 

	
	
	
	
	
	Изменение в законодательстве, налогах
	
	(i0_41_5) 

	
	
	
	
	
	Бюрократические барьеры
	
	(i0_41_6) 

	
	
	
	
	
	Непредвиденные обстоятельства
	
	(i0_41_7) 

	
	
	
	
	
	Другое, укажите_______________________________________
	
	(i0_41_8) 


(i0_42). Помогли ли Вам услуги (в том числе, займы) микрофинансовых институтов? (Укажите по каждой строке Один вариант ответа):

	
	Да
	Нет
	Затрудняюсь ответить
	

	Повысить прибыль действующего бизнеса
	
	
	
	(i0_17_1)

	Увеличить активы (имущество, оборудование, здания, сооружения, транспорт) действующего бизнеса
	
	
	
	(i0_17_2)

	Расширить «географию» действующего бизнеса, выйти на новые рынки
	
	
	
	(i0_17_3)

	Открыть новый бизнес
	
	
	
	(i0_17_4)

	Создать новые рабочие места
	
	
	
	(i0_17_5)

	Сделать свой бизнес более прозрачным и открытым
	
	
	
	(i0_17_6)

	Повысить свой доступ к распределению финансов и управлению активами в бизнесе
	
	
	
	(i0_17_7)

	Улучшить навыки, как руководителя бизнеса
	
	
	
	(i0_17_8)

	Почувствовать себя более уверенным в финансах: в случае необходимости всегда есть, где взять займ
	
	
	
	(i0_17_9)

	Почувствовать себя более уверенным в бизнесе и в жизни
	
	
	
	(i0_17_10)

	Стать более активным участником общественной жизни
	
	
	
	(i0_17_11)

	Расширить круг полезных знакомств 
	
	
	
	(i0_17_12)

	Расширить кругозор
	
	
	
	(i0_17_13)

	Повысить социальный статус 
	
	
	
	(i0_17_14)

	Повысить финансовую грамотность
	
	
	
	(i0_17_15)

	Повысить доход домашнего бюджета
	
	
	
	(i0_17_16)

	Получить возможность сделать и/или увеличить сбережения
	
	
	
	(i0_17_17)

	Улучшить жилищные условия (ремонт, покупка жилья, дачи, загородного дома)
	
	
	
	(i0_17_18)

	Приобрести/отремонтировать личный автотранспорт
	
	
	
	(i0_17_19)

	Улучшить оснащенность своего жилища различной бытовой техникой, компьютером, мебелью 
	
	
	
	(i0_17_20)

	Позволить покупать качественные вещи, получать качественные услуги
	
	
	
	(i0_17_21)

	Улучшить качество питания 
	
	
	
	(i0_17_22)

	Укрепить здоровье, пройти курс лечение (причем речь идет как о Вас, так и о Ваших близких) 
	
	
	
	(i0_17_23)

	Заняться образованием (причем речь идет как о Вас, так и о Ваших близких)
	
	
	
	(i0_17_24)

	Стать полноправным участником при планировании семейного бюджета
	
	
	
	(i0_17_25)

	Повысить свой доступ к распределению финансов и управлению имуществом в СЕМЬЕ
	
	
	
	(i0_17_26)

	Обеспечить доступ к услугам более крупных финансовых институтов (в том числе банков) благодаря опыту кредитования в микрофинансовых институтах
	
	
	
	(i0_17_27)


(i0_43). Охарактеризуйте в целом изменения в Вашем бизнесе, семье, жизни, которые произошли после получения услуг (в том числе займов) в микрофинансовых институтах (Укажите Один вариант ответа по каждой строке):

	
	
	В основном стало лучше
	В основном без изменений
	В основном стало хуже
	Затрудняюсь ответить

	(i0_43_1) 
	В бизнесе
	
	
	
	

	(i0_43_2) 
	В Вашей жизни (лично с Вами)
	
	
	
	

	(i0_43_3) 
	В Вашей семье (с Вашими близкими)
	
	
	
	


(i1). Личные сведения о Вас

(i1_1).  Укажите Ваш возраст __________ полных лет

	(i1_2). Ваш пол?

(1)

Мужской

(2)

Женский


	(i1_3). Являетесь ли Вы приезжим из другой страны, в том числе из СНГ?

(1)

Да

(2)

Нет




(i1_4). До прихода в бизнес Вы были? (Укажите Один вариант ответа):

	Работником высшего руководящего звена
	
	(1)
	
	Учащимся, студентом, 
	
	(8)

	Профсоюзным, партийным и т.д. работником
	
	(2)
	
	Аспирантом
	
	(9)

	Инженерно-техническим работником
	
	(3)
	
	Военнослужащим
	
	(10)

	Экономистом, финансистом
	
	(4)
	
	Пенсионером
	
	(11)

	Служащим - чиновником
	
	(5)
	
	Безработным
	
	(12)

	Рабочим
	
	(6)
	
	Другое (что именно):_______________________________________
	
	(13)

	Работником сельского хозяйства
	
	(7)
	
	
	
	


(i1_5). Ваше образование? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	Полное среднее
	
	(i1_5_1)
	
	Высшее гуманитарное образование
	
	(i1_5_6)

	Начальное профессиональное
	
	(i1_5_2)
	
	Иное высшее, уточните________________________________
	
	(i1_5_7)

	Среднее профессиональное
	
	(i1_5_3)
	
	Аспирантура
	
	(i1_5_8)

	Высшее техническое
	
	(i1_5_4)
	
	Докторантура
	
	(i1_5_9)

	Высшее торговое или финансово-экономическое
	
	(i1_5_5)
	
	Наличие ученой степени (уточните) _____________
	
	(i1_5_10)

	
	
	
	
	Другое (уточните): ____________________________
	
	(i1_5_11)


(i1_6). Почему Вы решили заниматься бизнесом? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	Отсутствие другой работы
	
	(i1_6_1) 

	Низкие заработки 
	
	(i1_6_2) 

	Стремление стать независимым, реализовать свои идеи
	
	(i1_6_3) 

	Это случилось само собой, у меня не было каких-то целей 
	
	(i1_6_4) 

	Способ вложения «свободных» денег
	
	(i1_6_5) 

	Другое (укажите)__________________________________________________________
	
	(i1_6_6) 


(i1_7). Насколько Вы довольны своей жизнью? (Поставьте оценку от 1 до 10: 1 – полностью не доволен, 10 – абсолютно доволен) ___________
(i1_8). Чувствуете ли Вы, что сможете принять серьезное решение, чтобы изменить свою жизнь? (Укажите Один вариант ответа):

	Абсолютно точно, смогу
	Скорее всего, смогу
	Не знаю
	Скорее всего, НЕ смогу
	Абсолютно точно, НЕ смогу

	
	
	
	
	

	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)


(i1_9). Есть у Вас связи, позволяющие: (Укажите Один вариант ответа по каждой строке)

	
	
	Есть
	Нет

	(i1_9_1) 
	Устроиться (или устроить близких, знакомых) на хорошую работу
	
	

	(i1_9_2) 
	Обраться к квалифицированному врачу
	
	

	(i1_9_3) 
	Устроить ребенка в престижный детский сад/школу/ВУЗ
	
	

	(i1_9_4) 
	Обратиться к хорошему юристу, адвокату
	
	

	(i1_9_5) 
	Обратиться к хорошему риэлтору
	
	

	
	
	(1)
	(2)


(i1_10). Как часто Вы (Укажите Один вариант ответа по каждой строке: 

	
	
	Часто
	Иногда
	Редко
	Практически никогда

	(i1_10_1) 
	Занимаетесь самообразованием
	
	
	
	

	(i1_10_2) 
	Читаете художественную литературу
	
	
	
	

	(i1_10_3) 
	Посещаете театры, выставки, концерты
	
	
	
	

	(i1_10_4) 
	Посещаете кинотеатры
	
	
	
	

	(i1_10_5) 
	Занимаетесь спортом
	
	
	
	

	(i1_10_6) 
	Смотрите телесериалы
	
	
	
	

	
	
	(1)
	(2)
	(3)
	(4)


(i2). Семья, домашнее хозяйство и семейный бюджет

(i2_1). Ваше семейное положение? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	(i2_1_1) 
	Не женат (не замужем)
	
	

	(i2_1_2) 
	Женат (замужем)
	
	

	(i2_1_3) 
	Разведен (а)
	
	

	(i2_1_4) 
	Вдовец (вдова)
	
	

	(i2_1_5) 
	Количество детей 
	______
	человек 

	(i2_1_6) 
	Число иждивенцев, то есть число людей, материально зависящих от Вас (близкие, на которых распространяется помощь) 
	______
	человек 

	(i2_2). Являетесь ли Вы главой семьи? 

(1)

Да

(2)

Нет


	(i2_3). Кто у Вас в семье является «главным добытчиком»?

(1)

Мужчина

(2)

Женщина




(i2_4). Какова была примерная структура Ваших семейных доходов за последние 12 месяцев? (ПРИМЕРНО, точных данных не требуется)

	ДОХОДЫ всего, в том числе:
	100%
	

	Доходы от бизнеса 
	_____%
	(i2_4_1) 

	Доход от вкладов, сбережений, инвестиций
	_____%
	(i2_4_2) 

	Наследство, безвозмездная помощь родственников
	_____%
	(i2_4_3) 

	Кредиты и займы
	_____%
	(i2_4_4) 

	Другие источники (что именно)_____________________________________________________________
	_____%
	(i2_4_5) 


ВНИМАНИЕ! Сумма цифр, которые ВЫ вписали, должна равняться 100%

(i2_5). Как Вы потратили Ваши доходы за последние 12 месяцев? (ПРИМЕРНО, точных данных не требуется)

	ДОХОДЫ всего, в том числе
	100%
	

	Текущие расходы на семью
	_____%
	(i2_5_1) 

	«Капитальные расходы» на семью
	_____%
	(i2_5_2) 

	Расходы на бизнес
	_____%
	(i2_5_3) 

	Сбережения
	_____%
	(i2_5_4) 

	Другое (что именно)__________________________________________
	_____%
	(i2_5_5) 


ВНИМАНИЕ! Сумма цифр, которые ВЫ вписали, должна равняться 100%

(i2_6). Оцените, какова в последние 12 месяцев была доля расходов на питание в общей сумме расходов? ___________ %
(i2_7). Как Вы оцениваете БЛАГОСОСТОЯНИЕ Вашей СЕМЬИ? (Укажите Один вариант ответа):

	Выше среднего уровня для того места, где живем
	
	(1)

	Примерно на среднем уровне для того места, где живем
	
	(2)

	Ниже среднего уровня для того места, где живем
	
	(3)


(i2_8). Как Вы оцениваете материальное положение Вашей семьи на данный момент? (Укажите Один вариант ответа):

	Денег не хватает даже на продукты питания
	
	(1)

	Денег хватает на питание, но уже покупка одежды вызывает затруднение 
	
	(2)

	Денег хватает на питание и одежду, НО покупка дорогих вещей длительного пользования, таких как телевизор, холодильник – уже проблема
	
	(3)

	Без труда можем приобретать вещи длительного пользования, НО вот покупка автомобиля или недвижимости (дачи, квартиры), связана с проблемами
	
	(4)

	В настоящее время мы можем позволить себе многое: машину, дачу, зарубежное путешествие; словом, можем ни в чем себе не отказывать 
	
	(5)


(i2_9). Отметьте высказывание, которое отражает ситуацию в Вашей семье (Укажите Один вариант ответа):

	Свободных денег в нашей семье нет, все идет на текущие расходы: питание одежду
	
	(1)

	Свободных денег в семье нет: если они появляются, то тут же тратятся на отдых, на покупку мебели, бытовой техники и т.п.
	
	(2)

	Удаётся откладывать, сберегать, но пока сбережения не очень большие 
	
	(3)

	Есть крупные сбережения, на которые семья может прожить полгода и больше 
	
	(4)


(i2_10). Как Вы оцениваете Ваши ЖИЛИЩНЫЕ УСЛОВИЯ? (Укажите Один вариант ответа):

	Выше среднего уровня для того места, где живем
	
	(1)

	Примерно на среднем уровне для того места, где живем
	
	(2)

	Ниже среднего уровня для того места, где живем
	
	(3)


(i2_11). Каков ПРИБЛИЗИТЕЛЬНО был доход на одного члена Вашей семьи в 2011г. ________________ тыс. рублей

(i2_12). Если Вы затрудняетесь назвать цифру, то укажите, в какой диапазон попадает доход на одного члена Вашей семьи в 2011 г. (Укажите Один вариант ответа):

	до 120 тыс. руб.
	120-240 тыс. руб.
	240-600 тыс. руб.
	600 тыс. руб. – 1 млн. 200 тыс..
	1 млн. 200 тыс. руб. – 1 млн. 800 тыс.
	1 млн. 800 тыс. – 3 млн. 600 тыс.
	3 млн. 600 тыс.–6 млн.
	6 млн.–8 млн. 400 тыс.
	8 млн. 400 тыс. – 10 млн. 800 тыс.
	10 млн. 800 тыс.–12 млн.
	выше 12 млн. руб.

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)
	(7)
	(8)
	(9)
	(10)
	(11)


(i2_13). Какова роль женщины в Вашей семье 

	при решении следующих вопросов?

(Укажите Один вариант ответа по каждой строке):
	Как правило, в нашей семье эти вопросы решает мужчина (ы)
	К мнению женщины прислушиваются, но, как правило, в конечном итоге эти вопросы решает мужчина (ы)
	В нашей семье и мужчины и женщины имеют равные права при принятии решении по этим вопросам
	По этим вопросам решения принимает женщина (ы)
	Когда как
	Другое

	(i2_13_1) 
	При решении вопросов о расходах на питание, одежду (текущие расходы)
	
	
	
	
	
	

	(i2_13_2) 
	При решении вопросов о расходах на бытовую технику
	
	
	
	
	
	

	(i2_13_3) 
	При решении вопросов о расходах на дорогие вещи (автомобиль, недвижимость)
	
	
	
	
	
	

	(i2_13_4) 
	При решении вопросов о сбережениях, вложениях
	
	
	
	
	
	

	(i2_13_5) 
	При принятии решений о домашнем имуществе
	
	
	
	
	
	

	
	
	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)


Укажите, как изменились доходы, расходы и сбережения Ваши и Вашей семьи? (Укажите Один вариант ответа по каждой строке для 2010 года и Один вариант ответа по каждой строке для 2011 года):

	
	Показатели 
	(i2_14). В 2010 году
	(i2_15). В 2011 году

	
	
	Рост
	Без изменений
	Сокращение
	Рост
	Без изменений 
	Сокращение

	(i2_X_1)
	Доходы
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_2)
	Расходы на обучение (себя и своих близких, детей, например)
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_3)
	Расходы на здоровье, отдых
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_4)
	Расходы на приобретение товаров длительного пользования, бытовой техники, мебели
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_5)
	Расходы на улучшение жилищных условий (приобретение, строительство) недвижимости, ремонт жилья 
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_6)
	Расходы на автотранспорт 
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_7)
	Расходы на питание 
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_8)
	Расходы на страхование
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_9)
	Расходы на бизнес
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_10)
	Долги, в том числе по кредитам
	
	
	
	
	
	

	(i2_X_11)
	Сбережения
	
	
	
	
	
	


(i2_16). Какое имущество имеется в Вашей семье? (Укажите по Каждой строке есть или нет данный тип имущества в Вашей семье):

	
	
	Нет 
	
	Есть
	
	
	
	

	(i2_16_1) 
	Посудомоечная машина
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_2) 
	Тренажер
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_3) 
	Видеокамера
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_4) 
	Персональный компьютер
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_5) 
	Спутниковая антенна
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_6) 
	Автомобиль
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_7) 
	Гараж или место на коллективной стоянке
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_8) 
	Загородный дом (дача)
	
	
	
	
	
	
	

	(i2_16_9) 
	Отдельная квартира
	
	
	
	(
	(i2_17). Сколько кв. м. приходится на человека
	
	кв. м. на 1 чел.

	(i2_16_10)
	Дом (для постоянного жительства)
	
	
	
	(
	(i2_18). Сколько кв. метров
	
	кв. м.

	
	
	(1)
	
	(2)
	
	
	
	


(i2_19). Есть ли у Вас сбережения?

	(1)
	Да
	
	(
	(i2_20). Как Вы их храните? (Укажите Все подходящие варианты ответа):
	
	(
	(i2_21). Как Вы планируете потратить сбережения? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	
	
	
	
	Наличные рубли
	
	(i2_20_1)
	Приобрести (построить) дом, квартиру, дачу
	
	(i2_21_1) 

	
	
	
	
	Наличная валюта
	
	(i2_20_2)
	Сделать ремонт
	
	(i2_21_2) 

	
	
	
	
	Металл, драгоценности
	
	(i2_20_3)
	Приобрести автомобиль
	
	(i2_21_3) 

	
	
	
	
	Ценные бумаги
	
	(i2_20_4)
	Приобрести мебель или крупную бытовую технику
	
	(i2_21_4) 

	
	
	
	
	Депозит, счет в банке 
	
	(i2_20_5)
	Потратить на отдых, путешествия, поездки, хобби
	
	(i2_21_5) 

	
	
	
	
	В микрофинансовом институте
	
	(i2_20_6)
	Потратить на образование
	
	(i2_21_6) 

	
	
	
	
	В фонде (пенсионном, страховом, инвестиционном и др.)
	
	(i2_20_7)
	Потратить на лечение, укрепление здоровья
	
	(i2_21_7) 

	
	
	
	
	В недвижимости
	
	(i2_20_8)
	Оплатить семейное событие 
	
	(i2_21_8) 

	
	
	
	
	Другое, укажите_______________________
	
	(i2_20_9)
	Вложить и получать дополнительный доход в течение года (депозит, например)
	
	(i2_21_9) 

	
	
	
	(
	
	
	
	Вложить с целью получения дохода через несколько лет (пенсионные, страховые и инвестиционные фонды и т.п.)
	
	(i2_21_10) 

	(2)
	Нет
	
	
	
	
	
	Оставить в неприкосновенности, «на всякий случай»
	
	(i2_21_11) 

	
	
	
	
	
	
	
	Вложить в собственный бизнес
	
	(i2_21_12) 

	
	
	
	
	
	
	
	Другое укажите)_____________________________________
	
	(i2_21_13) 


(i3). Бизнес

(i3_1). Местоположение Вашего основного бизнеса? (Укажите Один вариант ответа): 

	Воронежская область
	
	(1)

	Самарская область
	
	(2)

	Нижегородская область
	
	(3)


(i3_2). Вы ведете свой бизнес преимущественно в (Укажите Один вариант ответа):

	Столице области (региональном центре)
	
	(1)

	Областном городе (или поселке городского типа)
	
	(2)

	Сельской местности
	
	(3)


(i3_3). Вы являетесь представителем (Укажите Один вариант ответа):

	Предприятия - юридического лица (кроме крестьянского (фермерского) хозяйства)
	
	(1)

	Индивидуального предпринимательства (ИП, ПБОЮЛ, ИЧП) (кроме крестьянского (фермерского) хозяйства)
	
	(2)

	Крестьянского (фермерского) хозяйства
	
	(3)

	Вы еще не зарегистрировали бизнес официально (например, предпринимателем без регистрации или являетесь личным подсобным хозяйством, регистрация которому не требуется)
	
	(4)


Укажите, в каких отраслях работает Ваш бизнес?

	
	
	(i3_4). Укажите Все подходящие варианты ответа:
	(i3_5). Укажите ОСНОВНУЮ отрасль (Один вариант ответа):

	(i3_X_1)
	Торговля
	
	

	(i3_X_2)
	Услуги населению
	
	

	(i3_X_3)
	Бизнес-услуги
	
	

	(i3_X_4)
	Производство
	
	

	(i3_X_5)
	Строительство
	
	

	(i3_X_6)
	Транспорт
	
	

	(i3_X_7)
	Сельское хозяйство 
	
	

	(i3_X_8)
	Другое (укажите)__________________________________
	
	


(i3_6). С какого года работает Ваш бизнес? _______________ год 

(i3_7). Сколько всего человек на данный момент работает в Вашем бизнесе? ______________________человек

(i3_8). сколько из них членов Вашей семьи, родственников _________________человек

(i3_9). Вы единоличный собственник Вашего основного бизнеса?

	(1)
	Да
	
	
	
	
	

	(2)
	Нет
	
	(
	(i3_10). Какова (примерно) Ваша доля в бизнесе?
	
	%


(i3_11). Каков ПРИБЛИЗИТЕЛЬНО был суммарный объем продаж (выручки) всего Вашем бизнеса в 2011г. ________________ тыс. рублей
(i3_12). Если Вы затрудняетесь назвать цифру, то укажите, в какой диапазон попадает объем продаж (выручка) в 2011 г. (Укажите Один вариант ответа):

	до 100 тыс. руб.
	100-500 тыс. руб.
	500 тыс.-1 млн.
	1-2 млн.
	2-5 млн.
	5-10 млн.
	10-20 млн.
	15-60 млн.
	60-400 млн.
	400 млн.-1 млрд.
	выше 1 млрд.

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)
	(7)
	(8)
	(9)
	(10)
	(11)


Укажите, как изменились базовые показатели Вашего бизнеса? (Укажите Один вариант ответа по каждой строке для 2010 года и Один вариант ответа по каждой строке для 2011 года):

	
	Показатели 
	(i3_13). В 2010 году
	(i3_14). В 2011 году

	
	
	Рост
	Без изменений
	Сокращение
	Рост
	Без изменений 
	Сокращение

	(i3_X_1)
	Выручка (объемы продаж)
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_2)
	Прибыль (доход)
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_3)
	Эффективность, Рентабельность
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_4)
	Задолженность перед поставщиками и подрядчиками
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_5)
	Задолженность покупателей
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_6)
	Инвестиции (вложения в бизнес)
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_7)
	Качество продукции и уровень сервиса
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_8)
	География бизнеса
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_9)
	Число рабочих мест
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_10)
	Уровень заработной платы наемных работников
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_11)
	Уровень заработной платы владельцев
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_12)
	Объем заемных (привлекаемых) средств
	
	
	
	
	
	

	(i3_X_13)
	Уровень компетенции сотрудников (работников)
	
	
	
	
	
	


(i3_15). Бизнес является для Вас и Вашей семьи? (Укажите Один вариант ответа):

	Единственным источником дохода 
	
	(1)

	Основным источником доходов 
	
	(2)

	Существенным, но не основным источником дохода 
	
	(3)

	Одним из источников доходов (причем не самым существенным)
	
	(4)


(i3_16). Как бы Вы охарактеризовали финансовое положение Вашего бизнеса на данный момент? (Укажите Один вариант ответа):

	Очень хорошее
	
	(1)

	Хорошее
	
	(2)

	Удовлетворительное
	
	(3)

	Плохое
	
	(4)

	Очень плохое
	
	(5)


Как бы Вы охарактеризовали основную цель Вашего бизнеса? (Укажите Один вариант ответа по каждому столбцу):

	
	
	(i3_17). На 2012 год
	(i3_18). На ближайшие 3 года

	(1)
	Обеспечить выживание бизнеса
	
	

	(2)
	Обеспечить расширение, развитие бизнеса
	
	

	(3)
	Изменить вид деятельности бизнеса
	
	

	(4)
	Уйти из бизнеса
	
	

	(5)
	Другое (укажите)_______________________________________
	
	


(i4). Финансирование: общие моменты

(i4_1). Охарактеризуйте Ваши потребности в займе, кредите на данный момент (Укажите Один вариант ответа)

	(1)
	Займы НУЖНЫ
	
	(
	(i4_2). Уточните, на какие цели? (Укажите Все подходящие варианты ответа):

	(2)
	Займы НЕ нужны
	
	
	Капитальные вложения в бизнес (покупка оборудования, транспорта, помещений, строительство)
	
	(i4_2_1) 

	
	
	
	
	Финансирование оборотных средств (сырье, материалы, зарплата работников и т.п.)
	
	(i4_2_2) 

	
	
	
	
	На лечение, улучшение здоровья
	
	(i4_2_3) 

	
	
	
	
	На обучение
	
	(i4_2_4) 

	
	
	
	
	На улучшение жилищных условий
	
	(i4_2_5) 

	
	
	
	
	На покупку бытовой техники, мебели
	
	(i4_2_6) 

	
	
	
	
	На проведение семейного события
	
	(i4_2_7) 

	
	
	
	
	На другие цели, уточните___________________________________
	
	(i4_2_8) 


С какими сложностями Вы столкнулись при обращении за займом, кредитом (в соответствующих столбцах, то есть в зависимости от того, к какому кредитору Вы обращались, укажите Все подходящие варианты ответа)
	 
	(i4_3).  В банк
	(i4_4). В микрофин. институт
	(i4_5). К другим кредиторам 

	(i4_X_1)
	За внешним финансированием не обращался
	
	
	

	(i4_X_2)
	Проблем не было
	
	
	

	(i4_X_3)
	Отказали в финансировании без объяснения причины
	
	
	

	(i4_X_4)
	Не смогли (или было трудно) предоставить требуемое обеспечение (залог)
	
	
	

	(i4_X_5)
	Цена за заемные средства высокая
	
	
	

	(i4_X_6)
	Срок кредитования недостаточен
	
	
	

	(i4_X_7)
	Срок кредитования слишком длительный
	
	
	

	(i4_X_8)
	Минимальный размер выдаваемых средств слишком велик 
	
	
	

	(i4_X_9)
	Максимальный размер выдаваемых средств слишком мал 
	
	
	

	(i4_X_10)
	Оформление документов сложное или занимает много времени
	
	
	

	(i4_X_11)
	Схема возврата, график платежей неудобны 
	
	
	

	(i4_X_12)
	Территориальная удаленность кредитора, сложно до него добраться 
	
	
	

	(i4_X_13)
	Не принимается к рассмотрению управленческая отчетность, нужна только официальная
	
	
	

	(i4_X_14)
	Другое (укажите)_______________________________________________________________ 
	
	
	


Спасибо за сотрудничество!
Приложение 3. Сценарий интервью с руководителем МФО
ИНТЕРВЬЮ ДЛЯ ПОСТРОЕНИЯ ПРОФАЙЛА МФО

Технические комментарии: 

Интервью проводится после получения заполненной анкеты. С одной стороны, это позволит получить представление о МФО (хотя отобранные МФО итак являются публичными и известными), а с другой стороны, это позволит в финальной части интервью уточнить вопросы, по результатам заполнения анкеты.

ИНТЕРВЬЮ с руководителем МФО

Возможны два варианта работы. Первый - личная беседа (очная/по телефону), в этом случае интервью записывается на диктофон. Второй вариант – респонденту посылается список вопросов, в этом случае от респондента получаются письменные ответы, направляемые по электронной почте: Интервью занимает порядка одного часа. 

СПИСОК ВОПРОСОВ:

Вводные вопросы:
1. История создания Вашей МФО?

2. Основные достижения Вашей компании?

Вопросы, которые интересно включить в профайл:

3. Какие сильные и слабые стороны Вы бы могли назвать в работе Вашей МФО?

4. Каким из достижений МФО Вы гордитесь в первую очередь? 

Основные вопросы:

5. Какова миссия и социальные цели Вашей организации? Менялись ли они со временем?

6. Какова бизнес-модель Вашей организации? Как Вашей организации удается балансировать между задачей получения прибыли (достижения приемлемого уровня рентабельности) и выполнения социальных функций?

7. Расскажите о социальных эффектах деятельности Вашей организации?

8. Ведете ли Вы профили (профайлы) Ваших клиентов? Отслеживаете ли Вы их успехи? Если да, можете ли Вы привести конкретные «истории успеха» Ваших клиентов?:

2-3 примера успешно развивающегося бизнеса (когда человек взял кредит в Вашей организации и стал впоследствии успешным бизнесменом), желательно, чтобы это были:

- бизнес, возглавляемой женщиной,

- бизнес, работающий в сельской местности или в малонаселенном пункте (до 50 тыс. чел.), удаленном от крупного центра;

- бизнес, открытый безработным.

(желательно получить контакт для включения этих клиентов в списки респондентов для анкетирования/или фокус-группу).

2-3 примера роста материального благосостояния среди клиентов МФО, желательно, чтобы среди них были:

- лица с низким уровнем дохода;

- мигранты.

(желательно получить контакт для включения этих клиентов в списки респондентов для анкетирования/или фокус-группу)

9. Расскажите о Ваших финансовых и нефинансовых продуктах, которые Вы предоставляете клиентам, прежде всего, из числа социально незащищенных категорий и имеющих ограниченный доступ к традиционному финансированию (стартующему бизнесу, мигрантам, лицам, с низким уровнем дохода, безработным, инвалидам, пенсионерам, молодежи, женщинам и так далее). Пользуются ли эти продукты спросом, какова их рентабельность, каковы риски? 

10. В развитие предыдущего вопроса, расскажите, пожалуйста, более подробно о нефинансовых услугах Вашего МФО, какую социальную функцию они выполняют?

11. Расскажите о Вашей ценовой политике. От чего зависит стоимость Ваших услуг? Имеют ли клиенты возможность увидеть, из чего складывается стоимость Ваших услуг? (Речь, прежде всего, идет о стоимости займов).

12. В дополнение к предыдущему вопросу, насколько прозрачна Ваша организация для Ваших клиентов?

13. Как Вы считаете, почему на рынке есть спрос на Ваши услуги?

14. Много ли у Вашей организации постоянных клиентов? Если да, то каковы причины постоянного обращения к Вам? Считаете ли Вы правомерным негативный комментарий в адрес микрофинансирования, что МФО «сажают клиентов на кредитную иглу»?

15. В каких программах (например, программа содействия занятости и др.) участвует Ваша организация?

16. Принимает ли Ваша организация участие в благотворительных акциях? Если да, то уточните, в каких именно.

17. Взаимодействует ли Ваша организация с местными, региональными органами власти? Каков характер этого взаимодействия? 

18. Является ли Ваша организация социально ответственной по отношению к своим сотрудникам? В чем проявляется эта социальная ответственность?

Заключительные вопросы:

19. Что на данный момент мешает усилить социальную составляющую деятельности Вашей организации?

20. Каким Вы видите рынок микрофинансирования в ближайшие шесть лет?

Приложение 4. СЦЕНАРИЙ ФОКУС-ГРУППЫ (среди клиентов МФО)
Перед началом фокус-группы представьтесь, расскажите о целях проекта, попросите, чтобы каждый из участников написал на табличке, как он хочет, чтобы обращались к нему во время фокус-группы (хорошо, если достаточно имени).

Попросите разрешения включить диктофон (объяснив, что запись Вам нужна для работы, в самом отчете ни одно имя, ни фирма называться не будут, да и провокационные вопросы сегодня не планируется обсуждать).

Попросите всех участников фокус-группы представиться (начав, например, по часовой стрелке от модератора), назвав ФИО, название компании, отрасли в которой работает бизнес

ВОПРОС 1. Почему Вы стали клиентом МФО? (обсуждение вопроса не должно занять более 15 минут)

	
	Причины

(Разместите на карточках (формата ½ листа А4) слева от таблицы каждую из приведенных ниже подсказок.

По мере того, как причины будут называться участниками фокус-группы, карточки с подсказками следует переносить в таблицу)
	Частота упоминания причины на фокус-группе

(поставить столько «меток», сколько раз будет озвучена причина)

	1
	Остальные потенциальные кредиторы отказали в финансировании
	

	2
	Не хотелось связываться с формальным (бездушным) учреждением
	

	2
	Отсутствие необходимого обеспечения (залога), которое требуется другими кредиторами
	

	3
	Отсутствие кредитной истории или плохая кредитной истории, которая требуется другими кредиторами
	

	4
	Отсутствие хорошей официальной отчетности, которая требуется другими кредиторами
	

	5
	Деньги потребовались очень срочно, никакой другой кредитор так быстро бы не предоставил бы их
	

	6
	Порекомендовали знакомые
	

	7
	Добавьте также, что банки требуют много документов.
	

	8
	Причины, которые будут называть сами участники фокус-группы, не заготовленные Вами.

Слева от таблицы заготовьте под них пустые листы, куда будите их вписывать.

Вписав переносите в таблицу
	


Примечание: список подсказов, представленных в таблице, не закрыт. Сами предприниматели в ходе обсуждения могут предлагать любые варианты ответа.

ВОПРОС 1 Комментарий: При работе по вопросу 1 следует уточнить, почему участники фокус-группы стали клиентами именно этого микрофинансового института. Важно, чтобы на аудиозаписи было понятно, о какой МФО идет речь.

Ответы клиентов на этот вопрос можно будет использовать при подготовке кейсов отдельных МФО: Финки, Форус, ЦФУ. При подготовке кейсов имена участников фокус-групп не будут упоминаться. Все будет анонимно.

ВОПРОС 2. Какую оценку Вы поставите отдельным характеристикам в работе МФО? (обсуждение вопроса не должно занять более 15 минут)

	
	Характеристики

(Разместите на карточках (формата ½ листа А4) слева от таблицы каждую из приведенных ниже подсказок.

По мере того, как характеристики будут называться участниками фокус-группы, карточки с подсказками следует переносить в таблицу. А в столбце справа после обсуждения прикрепляйте к ней стикер соответствующего цвета)
	прикрепите напротив каждой характеристики стикер, 

показывающий оценку:

5 – отлично (красный стикер)

4 – хорошо (оранжевый стикер)

3 – удовлетворительно (зеленый стикер)

2 – не удовлетворительно (голубой стикер)

1 – единица (синий стикер)

	1
	Качество обслуживания
	

	2
	Возможность получения профессиональных консультаций, разъяснений у банковских служащих
	

	3
	Процедура принятия решений
	

	4
	Ассортимент финансовых продуктов
	

	5
	Возможность пойти навстречу клиенту, в том числе в форс-мажорных обстоятельствах
	

	6
	Профессионализм сотрудников
	

	7
	График работы 
	

	8
	Месторасположение офисов 
	

	9
	Цена услуг
	

	10
	Возможность получения финансового продукта, разработанного под Ваш бизнес
	

	11
	Быстрота принятия решений
	

	
	Характеристики, которые будут называть участники фокус-группы, под которые подготовлены пустые листы
	


Примечание: список подсказов, представленных в таблице, не закрыт. Сами предприниматели в ходе обсуждения могут предлагать любые варианты ответа.

ВОПРОС 2. Комментарий: В ходе обсуждения, уточните, что особенно нравится в работе конкретных МФО и что не устраивает респондентов в работе конкретной МФО. 

Важно, чтобы на аудиозаписи было понятно, о какой МФО идет речь.

Ответы клиентов на этот вопрос можно будет использовать при подготовке кейсов отдельных МФО: Финки, Форус Банка, ЦФУ. При подготовке кейсов имена участников фокус-групп не будут упоминаться. Все будет анонимно.

ВОПРОС 3. Какие изменения произошли у Вас, после того как Вы стали клиентом МФО? (обсуждение вопроса не должно занять более 30 минут)

(Участники фокус-группы сами должны пробовать назвать изменения. Постарайтесь спросить каждого из частников):

	Направления
	Положительные (+)/отрицательные(-)

Вписывайте каждый плюс и минус
	Какие положительные?
	Какие отрицательные?
	Обсудите, почему произошли эти изменения 

	
	
	в заранее подготовленные пустые карточки вписывайте называемые участниками изменения и прикрепляйте к соответствующему направлению
	

	В бизнесе
	
	
	
	

	В семье, домохозяйстве
	
	
	
	

	Личностные изменения
	
	
	
	


Варианты подсказок, которые не следует приводить на доске, но в случае, если дискуссия будут идти не достаточно оживленно, можно подсказывать:

	Повысить прибыль действующего бизнеса

	Увеличить активы (имущество, оборудование, здания, сооружения, транспорт) действующего бизнеса

	Расширить «географию» действующего бизнеса, выйти на новые рынки

	Открыть новый бизнес

	Создать новые рабочие места

	Сделать свой бизнес более прозрачным и открытым

	Повысить свой доступ к распределению финансов и управлению активами в бизнесе

	Улучшить навыки, как руководителя бизнеса

	Почувствовать себя более уверенным в бизнесе и в жизни

	Стать более активным участником общественной жизни

	Расширить круг полезных знакомств 

	Расширить кругозор

	Повысить социальный статус 

	Повысить финансовую грамотность

	Повысить доход домашнего бюджета

	Улучшить качество питания 

	Улучшить жилищные условия (свои/семьи, близких) 

	Приобрести личное имущество

	Укрепить здоровье, пройти курс лечение (причем речь идет как о Вас, так и Ваших близких) 

	Заняться образованием (причем речь идет как о Вас, так и Ваших близких)

	Стать полноправным участником при планировании семейного бюджета

	Повысить свой доступ к распределению финансов и управлению имуществом в СЕМЬЕ

	Обеспечить доступ к услугам более крупных финансовых институтов (в том числе банков) благодаря опыту кредитования в микрофинансовых институтах

	


Приложение 5. Программа исследования

Список показателей, на основании которых будет оцениваться социальная значимость МФО
Общие комментарии при обследовании клиентов и Не-клиентов МФО (анкетный опрос и фокус-группы):

В ходе анкетного опроса и при работе на фокус-группах предлагается использовать преимущественно не количественные, а качественные (социологические) показатели. Для включенных в программу обследования количественных показателей (доходы, расходы, прибыль, активы, показатели эффективности) предлагается использовать не абсолютные их значения, а выявлять характер их изменений, структурные сдвиги. Такой подход целесообразен в силу ряда объективных и субъективных обстоятельств:

1. Обеспечение легитимности исследования. Данное исследование носит исключительно социологический характер, а не статистический. Последние проводятся уполномоченными на то ведомствами. Статистические данные, согласно закону о статистике, в России вправе собирать уполномоченные организации и ведомства. Требовать от респондентов, указать количественные показатели (доходы, расходы, размеры имущества), которые являются персональными данными и охраняются государством, не являясь уполномоченным органом, ни одна организация не имеет права. В связи с чем, включение в программу опроса количественных показателей ведет к резкому росту числа не-ответов. Особенно это будет проявляться при опросе Не-клиентов МФО.

2. Запрос количественных данных ведет к резкому росту числа не-ответов. И дело здесь не только в законном праве респондента не указывать количественные величины. Но и в том, что не все объекты наблюдения (домохозяйства, индивиды, микро предприятия) ведут учет показателей, используемых в проекте. В связи с чем, запрашивать у них абсолютные их значения не имеет смыла. На выходе, даже среди сильно смотивированных участников опроса, мы получим либо очень приблизительные оценки (причем это потребует от респондента больших усилий по оценке и расчетам значений показателя, а от нас подготовки специальных развернутых методик), либо ячейки анкеты просто останутся незаполненными.

3. Ситуация усугубляется тем обстоятельством, что проводится только один раунд наблюдения, в ходе которого необходимо выяснить изменение ситуации за ряд лет. Респондентам, которые не вели учет показателей, будет практически невозможно количественно указать значение того или иного показателя за ряд лет. 

4. С учетом ограничений на бюджет проекта, а, следовательно, на число респондентов, построить представительную для всех клиентов и не-клиентов МФО выборку не представляется возможным. В связи с чем, получение абсолютных показателей не имеет смысла, все равно, досчет показателя до значения генеральной совокупности не будет производиться. В связи с чем, достаточно отследить характер произошедших изменений, выявить качественные тенденции. Согласно неформальной практике Всемирного банка (использовалась при проведении проектов Doing Business и Исследование административных барьеров), достаточно наличия в подгруппе 5 респондентов, чтобы позволить сделать представительный вывод о выявленной качественной тенденции.

Общий комментарий к обследованию МФО (глубинное интервью с заполнением количественной анкеты)

Поскольку предполагается провести обследование МФО, которые являются наиболее активными и успешными участниками рынка, здесь возможно активно использовать количественные показатели:

- во-первых, МФО ведут их учет, заполнение анкеты не приведет к существенной информационной нагрузке;

- во-вторых, всего предполагается опросить лишь 3 МФО, что вписывается в бюджетные и временные ограничения проекта.

Второй комментарий: Как будет измеряться социальный эффект услуг МФО.

по анкетам клиентов и не-клиентов и из фокус-групп:

- путем анализа качественной динамики различных показателей, характеризующих состояние клиентов МФО, их бизнеса и домохозяйства;

- на основе анализа субъективных оценок клиентов МФО о влиянии услуг МФО на те или иные индикаторы;

- сравнение деятельности клиентов МФО с деятельностью не-клиентов, так называемой «контрольной группы».

по результатам обработки анкет МФО:

- количественный анализ динамики объема предоставляемых услуг социально незащищенным категориям клиентов;

- количественный анализ динамики ключевых показателей бизнеса (выручки, активов, прибыли, числа рабочих мест) среди постоянных клиентов МФО (в 2011 году по сравнению с 2010 годом) в разрезе отдельных социально незащищенных групп клиентов (микро и малый бизнес, женщины-предприниматели, бизнес, работающий в малых городах и сельской местности);

- количественный анализ динамики базовых показателей доходности домохозяйств (доход, стоимость имущества) среди постоянных клиентов МФО (в 2011 году по сравнению с 2010 годом) в разрезе отдельных социально незащищенных групп клиентов (мигранты, лица с низким уровнем дохода).

Список показателей и социологических индикаторов программы обследования, направленной на выяснение третьей роли МФО:

Клиенты МФО:

- список услуг, которыми пользовались клиенты МФО;

- продолжительность обращения к услугам МФО. С какого года клиенты, обращаются к услугам МФО;

- изменение типа займа у МФО (клиенты, которые не единожды обращались в МФМ);

- изменение суммы первого и последнего займа в МФО (клиенты, которые не единожды обращались в МФМ);

- цели, на которые брались займы в МФО в течение последних 12 месяцев;

- число созданных в течение 12 месяцев новых рабочих мест (для клиентов МФО);

- характер изменения прибыли (рост/падение) за последние 12 месяцев, которая была получена, в том числе за счет обращения за услугами в МФО. В случае роста прибыли, выяснение направления ее использования;

- причины неэффективного использования услуг МФО (причины неполучения прибыли);

- выяснение, на какие параметры и показатели (а они были распределены на три группы: показатели, отражающие состояние бизнеса, личностные качества, состояние домохозяйства) услуги МФО оказали положительное влияние. Среди параметров:

	Прибыль действующего бизнеса

	Активы действующего бизнеса

	«Географию» действующего бизнеса

	Открытие новый бизнес

	Создание новых рабочих мест

	Прозрачность бизнеса

	Доступ к распределению финансов и к управлению активами в бизнесе

	Навыки, как руководителя бизнеса

	Уверенность в бизнесе и в жизни

	Участие общественной жизни

	Круг полезных знакомств 

	Кругозор

	Социальный статус 

	Финансовая грамотность

	Доход домашнего бюджета

Приобретение усиление склонности к сбережению

Жилищные условия

Автотранспорт

	Качество питания 

	Приобретение личного имущества

Качество питания

	Укрепление здоровья, лечение 

	Образование 

	Участие в планировании семейного бюджета

	Доступ к распределению финансов и управлению имуществом в СЕМЬЕ

	Доступ к услугам более крупных финансовых институтов 


- выяснение характера изменений в бизнесе, в личной жизни и семье после обращения к услугам МФО;

Клиенты и НЕ-клиенты МФО
Личные сведения

- гендерная принадлежность респондента;

- возраст респондента;

- факт отнесения к респондента к категории приезжих из других городов (в т.ч. из стран СНГ);

- социальный статус респондента;

- уровень образования респондента;

- цели и причины прихода в бизнес респондента;

- уровень удовлетворенности жизнью респондента;

- склонность к принятию решений респондента;

- наличие социальных связей у респондента;

- формы проведения досуга.

Сведения о домохозяйстве:

- семейное положение респондента;

- число детей и иждивенцев у респондента;

- выяснение, является ли респондент главой семьи;

- выяснение, является ли респондент основным членом семьи, формирующим доход домашнего бюджета;

- суммарный доход домохозяйства в 2011 г.;

- структура доходов домохозяйства за последние 12 месяцев;

- структура расходов за последние 12 месяцев;

- доля расходов на питание в общей сумме расходов за последние 12 месяцев;

- уровень благосостояния домохозяйства; 

- оценка материального положения домохозяйства

- оценка респондентом своих жилищных условий;

- доход на одного члена семьи в 2011 году;

- роль женщины в семье при принятии решений по следующим вопросам:

	О расходах на питание, одежду 

	О расходах на бытовую технику

	О расходах на дорогие вещи 

	О сбережениях, вложениях

	О домашнем имуществе


- направление динамики показателей доходов и расходов домохозяйства за 2010 и 2011 год:

	Доходы

	Расходы на обучение 

	Расходы на здоровье, отдых

	Расходы на приобретение товаров длительного пользования, бытовой техники, мебели

	Расходы на улучшение жилищных условий 

	Расходы на автотранспорт 

	Расходы на страхование

	Расходы на бизнес

	Долги, в том числе по кредитам


- наличие отдельного вида имущества:

	Посудомоечная машина

	Тренажер

	Видеокамера

	Персональный компьютер

	Спутниковая антенна

	Автомобиль

	Гараж или место на коллективной стоянке

	Загородный дом (дача)

	Отдельная квартира


- наличие сбережений;

- качество сбережений;

- направления использования сбережений;

Бизнес

- месторасположение бизнеса;

- тип поселения, где ведется бизнес;

- тип бизнеса;

- виды деятельности бизнеса;

- год создания бизнеса;

- число занятых в бизнесе, в том числе родственники;

- доля респондента бизнесе;

- суммарный объем продаж бизнеса в 2011 г.;

- направление динамики базовых показателей бизнеса в 2010 и 2011 годах:

	Выручка (объемы продаж)

	Прибыль (доход)

	Эффективность, Рентабельность

	Задолженность перед поставщиками и подрядчиками

	Задолженность покупателей

	Инвестиции (вложения в бизнес)

	Качество продукции и уровень сервиса

	География бизнеса

	Число рабочих мест

	Уровень заработной платы наемных работников

	Уровень заработной платы владельцев

	Объем заемных (привлекаемых) средств

	Уровень компетенции сотрудников (работников)


- оценка бизнеса, как источника дохода для семейного бюджета;

- оценка финансового состояния бизнеса;

- основная цель бизнеса на ближайший год и последующие три года;

Доступ к финансированию

- потребность в заемных средствах;

- сложности, связанные с обращением за внешним финансированием.

МФО
- тип организации;

- год создания;

- география деятельности;

- филиальная сеть, в том числе в сельской местности и малых городах;

МФО как социальная организация «изнутри»

- персонал организации и число женщин, работающих в организации;

- наличие специального подразделения, отвечающего за отслеживание социального воздействия;

- уровень ротации кадров;

- частота проведения различного рода обучения и т.п.;

- проведение специального обучения по управлению социальным воздействием

МФО как социальная организация «внешне»

- клиентские группы МФО, в том числе социально незащищенные, имеющие ограниченный доступ к традиционным финансовым услугам, среди них:

	Стартующий бизнес

	Действующий зарегистрированный микро и малый бизнес

	Незарегистрированный бизнес

	Лица с низким уровнем дохода (малообеспеченные граждане) 

	Приезжие из других стран

	Женщины

Молодежь

	Военнослужащие, уволенные в запас

	Инвалиды

	Пенсионеры

	Безработные

	Жители малонаселенных (до 50 тыс. чел.), удаленных пунктов; сельские жители


- перечень услуг, предоставляемых МФО различным категориям клиентов, в том числе социально незащищенным группам;

- цели, которые достигаются по результатам предоставления финансовых и нефинансовых услуг;

- методы оценки, используемые при работе с клиентской базой;

- факт принятия к рассмотрению управленческой отчетности;

Займы

- структура портфеля займа в 2010 и 2011 годах по целям выдачи займов и срокам;

- размер портфеля займов за последние три года, распределение его по различным социально незащищенным категориям;

- суммы выданных займов за последние три года, распределение этих сумм по различным социально незащищенным категориям;

- цели, на которые МФО предоставляла кредиты и займы за весь период своей работы тем или иным категориям клиентов;

- условия, на которых предоставлялись займы различным категориям заемщиков в 2011 году:

 - минимальная, максимальная и средняя ставка процента;

- минимальный, максимальный и средний размер займа;

- число активных клиентов (пайщиков) – получателей займов за последние три года, распределение их по различным социально незащищенным группам;

Социальные эффекты МФО
- число новых рабочих мест, которые были созданы клиентами МФО в течение 3 лет;

- число бизнесов, которые были созданы клиентами МФО в течение последних трех лет;

- темпы прироста выручки, активов, прибыли, числа рабочих мест микро и малых предприятий, постоянных клиентов МФО, за 2011 год по сравнению с 2010 годом;

- темпы прироста выручки, активов, прибыли, числа рабочих мест женщин-предпринимателей, постоянных клиентов МФО, за 2011 год по сравнению с 2010 годом;

- темпы прироста выручки, активов, прибыли, числа рабочих мест среди бизнеса, работающего в малонаселенных, сельских территориях - постоянных клиентов МФО (за 2011 год по сравнению с 2010 годом);

- темпы прироста доходов и стоимости имущества мигрантов, постоянных клиентов МФО, за 2011 год по сравнению с 2010 годом;

- темпы прироста доходов и стоимости имущества лиц, с низким уровнем дохода, постоянных клиентов МФО, за 2011 год по сравнению с 2010 годом;

Информация о пассивах и активах МФО
- размер активов за последние три года;

- стоимость основных средств за последние три года;

- размер отдельных видов пассивов МФО за три года:

	собственный капитал (Итог раздела пассива баланса «Капитал и Резервы»), в том числе:

	 средства бюджетов, полученные на безвозмездной основе

	 сбережения

	 привлеченные средства (кредиты банков и иные заемные средства)

	 гранты


Финансовые показатели эффективности деятельности организаций

- риск портфеля по задолженности, просроченной на период более 30 дней за последние три года, распределение его по различным социально незащищенным категориям клиентов;

- коэффициент общей ликвидности за последние три гола;

- Операционная окупаемость за последние три года.
май 2012





Общее описание:


1) Агент -> Деятельность за наблюдаемый период -> Результаты деятельности (для агента или других агентов)


2) Агент [+ влияние изучаемой программы)] -> Модифицированная деятельность за наблюдаемый период -> Модифицированные результаты деятельности (для агента или других агентов)


Разница между Результатами и Модифицированными результатами есть Влияние изучаемой программы.








� Под классическими МФО понимаются институты, для которых основной целью деятельности является поддержка бизнес-инициативы заёмщика и его развитие.
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