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پيش گفتار
در یک دهه‌ی گذشته، تأکید سازمان‌ها بر مدیریت نقدینگی به طرز قابل‌توجهی افزایش داشته است. همان طور که سرمایه سرگردان زیاد میتواند چیز بدی باشد، سوء مدیریت منابع سرمایه یا عدم آمادگی برای اتفاقات گوناگون اقتصادی میتواند منجر به کمبود گسترده تأمین و کسری بودجه شود. بحران مالی ۲۰۰۸ این مشکل را مستقیماً زیر ذره‌بین بسیاری از شرکت‌ها برد؛ سرمایه‌های در گردش به خاطر فروپاشی بازار به سرعت نابود شد و دست سازمان‌ها را از نقدینگیای که به شدت برای ادامهی کار به آن نیاز داشتند خالی گذاشت. در پی این بحران، اهمیت برنامه‌ی مدیریت دقیق سرمایه در گردش آشکار گردید و سازمان‌ها از سطوح مختلف و صنایع گوناگون شروع به بررسی چگونگی مدیریت سرمایه‌هایشان کردند. با افزایش توجه بر سرمایه در گردش، تأمین مالی زنجیره‌ای اهمیت ویژه‌ای یافت. نخست، فرصت‌هایی که امروزه برای شرکت‌ها وجود دارد تا فرآیندهای سفارش به پرداخت[footnoteRef:1] و سفارش به دریافت[footnoteRef:2] خود را خودکار و ساده‌سازی کنند، میتواند به افزایش قابل توجه در نقدینگی منجر شود. چرا که نقدینگی گیر افتاده در چرخه‌ی تبدیل، میتواند آزاد شده و به کار گرفته شود.  [1: 1 Order To Pay]  [2:  Order To Collect] 

      از طریق سیستم‌های پرداخت اتوماتیک، یا بهره بردن از تخفیف تأمین‌کنندگان یا حذف فاکتورها و شناوری سفارش‌های خرید، شرکت‌ها به طور فزاینده‌ای در حال تبدیل تأمین مالی زنجیره‌ای خود به ابزاری برای تقویت نقدینگی و بهینه‌سازی سرمایه در گردش هستند. همان ‌طور که شرکت‌ها ابتکارات تأمین مالی زنجیره‌ای‌شان را پی میگیرند، فضای اقتصادی هم ثابت باقی نمیماند. عوامل جدیدی در بازار رخ مینمایند که هم فناوری‌ها و هم فرآیندهایی را شکل میدهند که به واسطهی آن‌ها سازمان‌ها با شرکای تجاری خود تراکنش انجام میدهند، تجارت میکنند و ارتباط میگیرند. از این رو، اگر شرکتی به دنبال پیاده‌سازی تأمین مالی زنجیره‌ای است، باید بداند که دستاوردهای جدید چگونه عملکردش را تحت تأثیر قرار می‌دهد. امروزه سازمان‌ها به دلیل بسته شدن پنجره تأمین و پیچیده‌تر شدن شرایطشان نیازمند ابزارها و تکنیک‌های جدید و مناسبی برای مبادلات مالی و مدیریت سرمایه در گردش بنگاه و زنجیره خود هستند.
      مدیریت مؤثر تأمین مالی زنجیره‌ای[footnoteRef:3] نیازمند یک رویکرد متفاوت برای اجرای کسب‌وکار و آنچه که شرکت‌ها در گذشته انجام می‌دادند، است تمرکز بر فرآیندهای مالی رویکرد جامعی بین شرکت‌ها است که به شرکت‌ها کمک می‌کند تا از بیرون به کل زنجیره بنگرند. این رویکرد جامع بر هماهنگی بین سایر بخش‌ها در زنجیره تمرکز دارد فرصت‌ها و چالش‌های زیادی در مدیریت جریان‌های مالی نهفته است جریان مالی در یک زنجیره شامل هزاران صورتحساب و پرداخت طی یک سال است. [3:  SCF: Supply Chain Finance] 

     به منظور فراهم آوردن دیدگاه‌های به روز و صحیح برای سازمان‌ها درباره‌ی صنعت تأمین مالی زنجیره‌ای، این کتاب با تکیه بر راه‌کارهای تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر فین تک، پوششی عمیق از این فضا ارائه می‌دهد. این پوشش شامل داده‌های باکیفیت دربارهی استفاده‌ها و اولویت‌های شرکت‌ها، تحلیل روش‌های برتر تأمین مالی زنجیره‌ای و تأثیر آن‌ها برسرمایه در گردش و تحلیل جامعی از برخی تأمین‌کنندگان برتر فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای است. ما امیدواریم که دست‌اندرکاران صنعت بتوانند از این کتاب برای بالا بردن دانششان از صنعت تأمین مالی زنجیره‌ای و در نهایت اخذ تصمیم‌های صحیح‌تر و مؤثرتر در خصوص استفاده‌شان از راه‌حل‌های فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده کنند.
                                                                                                                   دکتر اریوش طهماسبی 
                                                                                                                            فرشته زارع پور


































فصل اول
کلیات اکوسیستم تأمین مالی زنجیره‌ای
‌1-1 مقدمه
تأمین مالی زنجیره‌ای شامل مجموعه گسترده‌ای از محصولات با ویژگی‌های منحصر به‌ فرد است. به طور خاص، برای شرکت‌های کوچک و متوسط تأمین مالی زنجیره‌ای کمک می‌کند تا بر بزرگ‌ترین بازدارنده رشد خود یعنی دسترسی به منابع مالی غلبه کنند. در بیشتر موارد، تأمین مالی زنجیره‌ای دسترسی به تأمین مالی رقابتی را برای شرکت‌های کوچک و متوسط بر اساس قدرت مالی و تجاری شرکت‌های بزرگ فراهم می‌کند. بازار کلی زنجیره تأمین مالی از سال 2009 تا 2017 به طور پیوسته در حدود 5 درصد رشد کرده است. پنج روند جهانی این اکوسیستم مالی زنجیره تأمین را هدایت می‌کنند:
 1) زنجیره تأمین جهانی در حال تکامل، 2) بهبود فناوری و اختلال در فین‌تک، 3) مشارکت تسهیل‌کننده، از جمله انجمن‌های صنعتی و شرکت‌های بیمه اعتباری، 4) مقررات جهانی مطلوب مانند بازل 3[footnoteRef:4] که به دلیل کاهش ریسک طرف مقابل، عادی‌سازی تعاریف و شناسایی توسط نهادهای بین‌المللی به نفع تأمین مالی زنجیره‌ای بوده است، 5) و کمبود و هزینه سرمایه. [4: Basel III سومین توافقنامه بازل است که در چارچوب آن استانداردهای بین‌المللی برای کفایت سرمایه بانک، آزمون تنش و الزامات نقد شوندگی تعیین می‌شوند.] 

1-1-1 محصولات و مزایای تأمین مالی زنجیره‌ای
انجمن‌های صنعتی پیشرو در سطح جهان در انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی گرد هم آمدند تا تعاریف استاندارد بازار را برای تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد کنند تا هرگونه عدم قطعیت در اصطلاحات برای بحث‌های فنی و غیر فنی در مورد تأمین مالی زنجیره‌ای را پاک کنند.
     همان‌ طور که در شکل 1-1 نشان داده شده است، تأمین مالی زنجیره‌ای از دو دسته اصلی تشکیل شده است:

محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای
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خرید مطالبات
فروشندگان از طریق فروش مطالبات به یک تأمین‌کننده مالی تأمین مالی می‌کنند.

مبتنی بر وام
فروشندگان/خریداران وام‌ها و پیش‌پرداخت‌ها را در برابر دارایی‌های پایه (دریافتنی‌ها، موجودی کالا و غیره) دریافت می‌کنند.


تنزیل
مطالبات

فورفیتینگ

فاکتورینگ

امور مالی پرداختنی (فاکتورینگ معکوس)

«انجمن جهانی زنجیره تأمین مالی یک طرح برای حمایت از انجمن‌های صنعتی است که توسط اتاق بازرگانی بین‌المللی تسهیل می‌شود. کمیسیون بانک‌داری مجموعه‌ای از تعاریف استاندارد بازار مورد توافق را برای تأمین مالی زنجیره‌ای و تکنیک‌های مرتبط با تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد، انتشار و حمایت می‌کند.»
منبع: انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی




مشروح در ادامه
نمونه کارهای تأمین مالی زنجیره‌ای شامل 8 محصول در دو دسته، بر اساس وام و خرید قابل دریافت هستند
وام / پیش‌پرداخت در برابر مطالبات
امور مالی توزیع‌کننده
وام / پیش‌پرداخت در برابر موجودی
امور مالی قبل از حمل و نقل













شکل 1-1   دسته محصولات

· محصولات خرید قابل دریافت: بانک‌ها از طریق خرید بخشی یا کل مطالبات از فروشندگان، تأمین مالی می‌کنند و این مطالبات را از ترازنامه فروشنده خارج می‌کنند. بانک مالکیت مطالبات را به دست می‌آورد و حقوق مالکیت را در اختیار می‌گیرند. در مقابل این خرید، فروشنده پیش‌پرداختی با حاشیه سود مشخص برای بانک دریافت می‌کند.
· محصولات مبتنی بر وام: بانک‌ها از طریق ارائه وام در مقابل مطالبات، موجودی کالا و غیره، فروشندگان / خریداران را تأمین مالی می‌کنند. در این دسته، مطالبات در ترازنامه فروشنده باقی می‌ماند و دارایی پایه به عنوان وثیقه استفاده می‌شود.
      مجمع جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای این دو دسته عمده تأمین مالی زنجیره‌ای را در 8 محصول با مجموعه‌ای از ویژگی‌ها تقسیم کرده است.
1-1-2 اکوسیستم مالی زنجیره تأمین
اکوسیستم مالی زنجیره تأمین از مجموعه متنوعی از بازیگران تشکیل شده است. همان ‌طور که در شکل 1-2 مشخص شده است، این‌ها شامل بازیگران اصلی مانند تأمین‌کنندگان، خریداران، بانک‌ها و غیره و بازیگران حمایت‌کننده مانند انجمن‌های صنعتی، تنظیم‌کننده‌ها و مشاوران هستند.
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ارائه‌دهندگان خدمات کامل تأمین مالی زنجیره‌ای

سه گروه ارائه‌دهنده
بیمه‌گذاران اعتبار


توزیع‌کنندگان


اکوسیستم تأمین مالی زنجیره‌ای از مجموعه‌ای از بازیکنان تشکیل شده است

ارائه‌دهندگان پلتفرم


	










			



شکل 1-2   اکوسیستم تأمین مالی زنجیره‌ای
1-1-3 مزایای تأمین مالی زنجیره‌ای
تأمین مالی زنجیره‌ای مزایای بسیاری برای همه طرف‌های درگیر در طول زنجیره ارزش ارائه می‌کند؛ تأمین‌کنندگان (هم شرکت‌های کوچک و متوسط و هم شرکت‌های بزرگ)، خریداران، توزیع‌کنندگان و مؤسسات مالی.

· مزایا برای تأمین‌کنندگان:
· تأمین‌کنندگان می‌توانند کارایی سرمایه در گردش خود را (کاهش فروش معوقه روز خود و بهبود چرخه تبدیل نقدی خود) با دریافت زودتر از آنچه که در غیر این صورت (توسط خریداران) پرداخت می‌کردند، بهبود بخشند.
· برخی از محصولات مالی زنجیره تأمین می‌توانند منبع تأمین مالی به نسبت ارزان‌تری را برای تأمین‌کنندگان شرکت‌های کوچک و متوسط بر اساس قدرت مالی و تجاری تأمین‌کنندگان کلیدی بزرگ ارائه دهند.
· تأمین مالی زنجیره‌ای روابط تأمین‌کنندگان با خریداران خود را از طریق افزایش همکاری به دلیل ادغام بیشتر در زنجیره تأمین بهبود می‌بخشد.
· مزایایی را برای ذی‌نفعان کلیدی در بخش خزانه‌داری و فروش فراهم می‌کند. این به بخش خزانه‌داری کمک می‌کند تا نقدینگی کلی شرکت را با بهبود چرخه نقدینگی بهبود بخشد. علاوه بر این، همچنین به تیم فروش اجازه می‌دهد تا فروش کلی خود را با افزایش تعداد فروش اعتباری بیشتر گسترش دهد، زیرا شرکت می‌تواند به‌راحتی در مقابل این فروش‌های اعتباری سرمایه دریافت کند.
· برای محصولاتی مانند تأمین مالی بدهی‌ها (فاکتورینگ[footnoteRef:5] معکوس)، تأمین مالی خارج از ترازنامه را در اختیار فروشنده قرار می‌دهد، زیرا مؤسسه مالی مالکیت مطالبات اساسی را در اختیار می‌گیرد، بنابراین در ترازنامه ظاهر نمی‌شود. [5:   فاکتورینگ یک شیوه تأمین مالی مبتنی بر قرارداد است که طی آن، بنگاه اقتصادی حساب‌های دریافتنی خود را طی یک قرارداد به یک نهاد مالی واگذار می‌کند و نهاد مالی نیز در مقابل یکی یا چند مورد از خدمات زیر را به بنگاه ارائه می‌دهد: پرداخت درصدی از مطالبات واگذار شده، مدیریت حساب‌های دریافتنی، وصول حساب‌های دریافتنی و پذیرش ریسک پرداخت حساب‌های دریافتنی توسط کارفرما.] 

· در مورد تأمین مالی توزیع‌کننده، فروشندگان می‌توانند به طور کلی ترازنامه خود را از خطر بیندازد و فروش اولیه کافی را حفظ کنند و در عین حال سطوح موجودی کافی را در سمت توزیع‌کننده مدیریت کنند.
· مزایا برای خریداران:
· خریداران می‌توانند کارایی سرمایه در گردش را افزایش دهند، زیرا خریدار تمدید پرداخت را از مؤسسه مالی دریافت می‌کند.
· در مورد فاکتورینگ معکوس[footnoteRef:6]، خریداران می‌توانند زنجیره تأمین خود را زمانی که تأمین‌کنندگان استراتژیک در برنامه مالی زنجیره تأمین قرار می‌گیرند، تثبیت کنند. [6:    فاکتورینگ معکوس به معنای امکان به تعویق انداختن بدهی‌های بدهکار یا محصولات دریافت شده توسط طلبکار است.] 

· زنجیره تأمین مالی ایجاد یک رابطه بلندمدت با یک پایگاه تأمین‌کننده ایمن برای خریدار را تسهیل می‌کند.
· راه‌حل‌های نوآورانه جدید در حوزه مالی زنجیره تأمین مانند تخفیف پویا، تخفیفی را در پرداخت زودهنگام به خریدار ارائه می‌دهد و از این‌ رو تأثیر مثبتی بر سود قبل از بهره و مالیات دارد.
· مزایا برای توزیع‌کنندگان:
· توزیع‌کنندگان می‌توانند کارایی سرمایه در گردش خود (تعداد روزهای معوقه پرداختنی خود) را از طریق تمدید پرداخت از سوی مؤسسه مالی بهبود ببخشند .
· تأمین مالی زنجیره‌ای دسترسی توزیع‌کنندگان را به تأمین مالی از طریق اعمال‌نفوذ روابط تجاری آن‌ها با تولیدکنندگان بزرگ فراهم می‌کند.
· می‌تواند روابط توزیع‌کنندگان با فروشندگان خود را از طریق افزایش همکاری به دلیل ادغام بیشتر در زنجیره تأمین بهبود ببخشد.
· مزایا برای مؤسسات مالی:
· زنجیره تأمین روابط بلندمدت با خریداران بزرگ را از طریق تعامل شدید با سهامداران کلیدی، ازجمله مدیران مالی، خزانه‌داران و رؤسای تدارکات در سازمان‌های خریداران تقویت می‌کند.
· تأمین مالی زنجیره‌ای با فراهم کردن دسترسی به مشتریان جدید شرکت‌های کوچک و متوسط (از طریق برنامه‌هایی مانند فاکتورینگ معکوس و تأمین مالی توزیع‌کننده) به گسترش پایگاه مشتری مؤسسه مالی کمک می‌کند. این یک فرصت مناسب برای فروش متقابل فراهم می‌کند.
· تأمین مالی زنجیره‌ای یک جریان درآمدی بسیار پایدار و کم‌خطر را در مقایسه با هر دو محصول وام‌دهی معمولی ارائه می‌دهد. اولاً، تأمین مالی برای محصولات مالی زنجیره تأمین حول یک مشتری کلیدی بزرگ ساختار یافته است که معاملات خود انحلال را فراهم می‌کند. علاوه بر این، برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای علاوه بر سود، درآمد مبتنی بر کارمزد دارند. همچنین در مقایسه با خط سرمایه در گردش دائمی، کوتاه‌مدت هستند.
· تأمین مالی زنجیره‌ای معمولاً به دلیل افزایش دسترسی به داده‌ها و اطلاعات شامل هزینه‌های کم و مدیریت ریسک بهتر است. ارزش‌افزوده در تجارت تراکنش ایجاد می‌کند، سهم کیف پول را افزایش می‌دهد و بازده روابط مشتری را افزایش می‌دهد.
1-2 فرصت جهانی
در نظرسنجی شرکت مالی بین‌المللی، دسترسی به منابع مالی به عنوان مانع اصلی رشد شرکت‌های کوچک و متوسط و محرک اصلی اقتصاد جهانی رتبه‌بندی شد. این موضوع در بازارهای نوظهور مانند آفریقای جنوبی، آسیای شرقی و اقیانوسیه و آمریکای لاتین شایع‌تر است (شکل 1-3). این نظرسنجی همچنین نشان داد که حدود نیمی از شرکت‌های کوچک و متوسط رسمی در سطح جهان یا از سوی مؤسسات مالی خدمات داده نمی‌شوند یا کمتر از آن‌ها پشتیبانی می‌کنند.

مانع رشد شرکت‌های کوچک و متوسط در سطح جهانی دسترسی محدود به منابع مالی است.


جنوب صحرا
آفریقا
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اقیانوسیه
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آمریکا لاتین

خاورمیانه و
آفریقا شمالی
آسیای جنوبی
جمعع
دسترسی به امور مالی
برق
نرخ مالیات
بی‌ثباتی سیاسی
شیوه‌های رقبا در
بخش غیررسمی
فساد
تحصیلات ناکافی نیروی کار
دسترسی به زمین
جنایت، دزدی و بی‌نظمی
حمل و نقل
مقررات گمرکی و بازرگانی
دیگر


%49 از شرکت‌های کوچک و متوسط رسمی توسط مؤسسات مالی یا بدون خدمات هستند یا کمتر از آن‌ها استفاده می‌کنند.
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شکل 1-3    شکاف اعتباری شرکت‌های کوچک و متوسط




















شکاف اعتباری جهانی شرکت‌های کوچک و متوسط حدود 4.7 تریلیون دلار تخمین زده می‌شود که آسیای شرقی و اقیانوسیه تقریباً نیمی از آن را تشکیل می‌دهند - فرصتی بزرگ برای تأمین مالی زنجیره‌ای


شکاف مالی جهانی شرکت‌های کوچک و متوسط، به تریلیون دلار - 2017
شکاف مالی شرکت‌های کوچک و متوسط بر اساس منطقه به تریلیون دلار - 2017
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منبع: انجمن مالی SME























شکل 1-4   مهارکننده‌های کلیدی رشد شرکت‌های کوچک و متوسط[footnoteRef:7] [7:  Small & Medium Enterprises (SME)] 

     این امر منجر به شکاف اعتباری قابل‌توجه شرکت‌های کوچک و متوسط شده است. در سال 2017، شرکت مالی بین‌المللی اندازه شکاف اعتباری جهانی شرکت‌های کوچک و متوسط را حدود 4.7 تریلیون دلار تخمین زد (شکل 1-4). انتظار می‌رود شکاف اعتباری در بازارهای نوظهور بارزتر باشد و آسیای شرقی و اقیانوسیه به‌تنهایی بیش از نیمی از آن را تشکیل می‌دهند. این‌یک فرصت بزرگ برای مؤسسات مالی است که به دنبال پر کردن شکاف اعتباری از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای به‌ویژه در اقتصادهای نوظهور هستند.
     درواقع زنجیره تأمین مالی در سال‌های اخیر رواج بیشتری یافته است. دارایی‌های مالی زنجیره تأمین جهانی به طور پیوسته در حدود 5 درصد در روز رشد کرده است و بین سال‌های 2009 تا 2017 به بیش از 4 تریلیون دلار رسیده است. دارایی‌های مالی زنجیره تأمین تسخیرشده حتی سریع‌تر رشد کرده‌اند؛ 17 درصد در هر روز که در همین مدت به حدود 700 میلیارد دلار رسیده است. زمینه قابل‌توجهی برای رشد بیشتر با حدود 3.5 تریلیون دلار در دارایی‌های مالی زنجیره تأمین بالقوه وجود دارد (شکل 1-5).








%17


در چند سال گذشته دارایی‌های جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای به طور پیوسته 5٪ در روز رشد کرده است؛  در حالی که دارایی‌های تصرف شده 17% رشد کرده است.
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شکل 1-5   دارایی‌های جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای
1-3 روندهای کلیدی شکل‌دهنده اکوسیستم مالی زنجیره تأمین
دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای به سرعت در چند سال گذشته رشد کرده‌اند و فرصت برای رشد بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای به چشم می‌خورد. پنج روند کلیدی در حال شکل دادن به اکوسیستم مالی زنجیره تأمین جهانی هستند:
1- زنجیره‌های تأمین جهانی در حال تکامل، بازار مالی زنجیره تأمین را شکل می‌دهند.
· جهانی‌شدن، زنجیره تأمین را در افزایش تعداد تأمین‌کنندگان و معاملات طولانی کرده است.
· توسعه منبع‌یابی مستقیم، پیچیدگی زنجیره‌های تأمین را افزایش داده و نیاز به راه‌حل‌های یکپارچه را کاهش داده است.
2- پیشرفت‌های فناوری و فین‌تک‌ها، تأمین مالی زنجیره‌ای را مختل می‌کنند.
· ارائه‌دهندگان شخص ثالث و فین‌تک‌ها، فراتر از بانک‌های معمولی دسترسی خریداران و تأمین‌کنندگان را به خدمات مالی از طریق چندین ارائه‌دهنده نقدینگی فراهم می‌کنند.
· اتوماسیون کامل چرخه‌های خرید تا پرداخت و سفارش به نقد، خدمات تأمین مالی عامل رویداد ازجمله تأمین مالی زنجیره‌ای را فعال کرده است.
3- تسهیل‌کننده‌ها به شکل‌دهی و توسعه اکوسیستم مالی زنجیره تأمین ادامه می‌دهند.
· انجمن‌های صنعتی از طریق سرمایه‌گذاری و مشارکت با سهامداران (دولت‌ها، بانک‌ها و شرکت‌ها اعم از کوچک و متوسط) به ترویج زنجیره تأمین مالی در بازارهای توسعه‌یافته کمک می‌کنند.
· شرکت‌های بیمه اعتباری به تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین ازجمله فین‌تک‌ها اجازه می‌دهند تا ریسک اعتباری و فرآیندهای اعتباری را برون‌سپاری کنند.
4- مقررات بانکداری جهانی برای رشد تأمین مالی زنجیره‌ای مطلوب است.
· بازل 3 به طور کلی رفتار سخت‌گیرانه‌تری را در مورد تأمین مالی تجارت ایجاد کرده است.
· با این حال، تأمین مالی زنجیره‌ای ریسک کلی طرف مقابل را کاهش می‌دهد که این نشان‌دهنده یک استراتژی سرمایه سبک‌تر است.
5- کمبود و هزینه سرمایه فرصتی برای تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد می‌کند.
· از زمان بحران اعتباری، آربیتراژ اعتباری (بین درجه سرمایه‌گذاری و درجه غیر سرمایه‌گذاری) به طور قابل‌توجهی گسترش یافته است.
· این انگیزه بزرگی برای بررسی برنامه‌های مالی زنجیره تأمین ایجاد کرده است که به تأمین‌کنندگان غیر سرمایه‌گذاری اجازه می‌دهد از نرخ‌های تأمین مالی درجه سرمایه‌گذاری (از طریق خریدار بزرگ خود) بهره‌مند شوند.
1-3-1 زنجیره‌های تأمین جهانی در حال تکامل، بازار مالی زنجیره تأمین را شکل می‌دهند.
تجارت بین‌المللی در حال گذار است؛ اکثریت قریب به‌اتفاق تجارت اکنون با حساب باز انجام می‌شود. همان طور که در شکل 1-6 نشان داده شده است، 80 درصد از کل حجم تجارت در حال حاضر بر اساس حساب‌های باز است. انتظار می‌رود تعداد تراکنش‌های حساب به دلیل: انتظاری که از تراکنش‌های حساب می‌رود به دلایل ذیل است:
· افزایش تقاضا برای پردازش سریع تجارت در دنیای رقابتی فزاینده شرکت‌ها
· فناوری پیشرفته، چرخه‌های کامل خرید تا پرداخت (یا حساب‌های پرداختنی) و سفارش به‌نقد (یا حساب‌های دریافتنی) را خودکار می‌کند.
· افزایش دانش مالی در بین مدیریت ارشد در مورد مزایای تأمین مالی تراکنش‌های حساب باز (یک مطلب خوب).
· هدف از تأمین مالی زنجیره‌ای، تراکنش‌های حساب باز است؛ از این رو رشد معاملات حساب باز امکان افزایش فرصت‌های مالی زنجیره تأمین را فراهم می‌آورد.


تراکنش‌های حساب باز در سطح جهانی در حال رشد است.
- امروز 80% از کل حجم تجارت جهانی (صادرات) به صورت حساب باز است.

- انتظار می‌رود تجارت حساب باز در آینده به دلیل موارد زیر رشد بیشتری داشته باشد:

• تقاضا برای پردازش سریع تجارت
• پیشرفته فناوری
• افزایش دانش مالی
  


تجارت خارجی (صادرات)
میلیارد دلار
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شکل 7: رشد در معاملات حساب باز
شکل 1-6

     جهانی‌شدن زنجیره تأمین را طولانی‌تر کرده، تعداد تأمین‌کنندگان و همین طور تعداد معاملات را افزایش داده است. این امر از طریق افزایش حجم تجارت جهانی 6 درصد در هر سال نشان داده شده است. بین سال‌های 2000 تا 2017 این رشد عمدتاً توسط بازارهای نوظهور، با تجارت بین بازارهای نوظهور و توسعه‌یافته و بازارهای داخلی در حال ظهور به ترتیب 7 و 12 درصد در مدت مشابه رشد داشته‌اند (شکل 1-7). برای به دست آوردن سهم خود از فرصت تأمین مالی زنجیره‌ای در این بازارهای در حال ظهور، برای مؤسسات مالی جهانی ضروری است که حضور خود را افزایش دهند.











زنجیره‌های تأمین به طور فزاینده‌ای جهانی می‌شوند
 که ناشی از افزایش تجارت در بازارهای نوظهور است.

 زنجیره تأمین در سراسر صنایع جهانی‌تر می‌شوند.

 افزایش سهم بازارهای نوظهور در تجارت جهانی باعث می‌شود بانک‌ها برای به دست آوردن سهم منصفانه از فرصت تأمین مالی زنجیره‌ای، بازی یا حضور در EM ها داشته باشند.
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شکل 1-7   حجم تجارت جهانی
     همچنین توسعه منبع‌یابی مستقیم زنجیره‌های تأمین را پیچیده‌تر کرده و نیاز به راه‌حل‌های یکپارچه مانند تأمین مالی زنجیره‌ای را در سراسر زنجیره ارزش ایجاد کرده است.
1-3-2 پیشرفت‌های فناوری و فین‌تک‌ها، تأمین مالی زنجیره‌ای را مختل می‌کنند:
ارائه‌دهندگان شخص ثالث و فین‌تک‌ها، تأمین مالی زنجیره‌ای را مختل و دسترسی به امور مالی و پیشرفت‌های فناوری را فراهم کرده‌اند که به خودکارسازی هر دو فرآیند خرید تا پرداخت منجر شده است.
     در حال حاضر سه کهن‌الگو معمولی از ارائه‌دهندگان در چشم‌انداز مالی زنجیره تأمین وجود دارد (شکل 1-8):
· بانک‌های خدمات کامل:
این بازیگران با ارائه ترکیبی از پلتفرم فناوری اطلاعات تأمین مالی زنجیره‌ای و تأمین مالی، یک فروشگاه یک‌جا برای تأمین مالی زنجیره‌ای فراهم می‌کنند. آن‌ها شامل بانک‌های جهانی می‌شوند که یا سیستم‌های اختصاصی ایجاد کرده‌اند یا سیستم‌های دارای برچسب سفید را از فروشندگان خارجی خریداری کرده‌اند.
· پلتفرم‌های شخص ثالث: 
ارائه‌دهندگان پلتفرم: این‌ها پلتفرم‌های مالی زنجیره تأمین، شبکه‌های بنگاه به بنگاه[footnoteRef:8]، ارائه‌دهندگان راه‌حل‌های صورتحساب الکترونیکی و فروشندگان نرم‌افزار هستند که راه‌حل‌های مالی زنجیره تأمین را با مشارکت بانک‌ها و مؤسسات مالی ارائه می‌کنند. [8:  Business-to-business (B2B)
 اشاره به کسب‌وکاری می‌کند که طرف معامله در آن یک کسب‌وکار دیگر است] 

· تأمین‌کنندگان مالی
· تأمین‌کنندگان مالی بانک: این بازیکنان پلتفرم‌های مالی فناوری اطلاعات زنجیره تأمین اختصاصی ندارند و با پلتفرم‌های مستقل برای ارائه منابع مالی زنجیره تأمین به مشتریان بانک، به عنوان مثال با بانک Nova Scotia شریک می‌شوند.
· سرمایه‌گذاران غیر بانکی: بازوهای مالی شرکت‌های چند ملیتی، سرمایه‌گذاران نهادی، صندوق‌های تأمینی یا اعتباری هستند.
· شرکت‌های کارتی که تأمین مالی زنجیره‌ای را از طریق ارائه‌دهندگان پلتفرم ارائه می‌کنند؛ به عنوان مثال زیمنس از طریق اوربیان، مستر کارت از طریق باسو.
     از منظر فروشنده، خریدار یا توزیع‌کننده‌ای که به دنبال ارائه‌دهنده تأمین مالی زنجیره‌ای است، استفاده از بانک‌های خدمات کامل یا پلتفرم‌های شخص ثالث و فین‌تک‌ها دارای مزایا و معایبی به شرح زیر است:
مزایا:
· شرکت‌های بزرگ معمولاً ترجیح می‌دهند با بانک‌هایی با روابط مستمر و ثابت کار کنند.
· این بانک‌ها دسترسی آسان به منابع مالی و تخصص در مورد مسائل حقوقی و معاملات در حوزه‌های قضایی متعدد را فراهم می‌کنند.
· بسیاری از بانک‌های بزرگ دارای فرم‌های مالی زنجیره تأمین اختصاصی هستند که برای خریداران بزرگ سفارشی شده است.
· بانک‌ها می‌توانند در سراسر سبد محصولات مالی زنجیره تأمین از جمله محصولات خرید قابل دریافت و مبتنی بر وام فعالیت کنند.
معایب:
· به دلیل سفارشی‌سازی و اسناد قانونی طولانی، مشتریان قفل شده‌اند که منجر به هزینه‌های بالای تعویض برای خریداران و تأمین‌کنندگان می‌شود.
· اگر خریداران از ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین مختلف استفاده می‌کنند، تأمین‌کنندگان باید در چندین سیستم ثبت‌نام کنند.
· تأمین‌کنندگان کوچک ممکن است به دلیل فرآیند پیچیده و طولانی احراز هویت مشتری، مشتریان جذابی را برای بانک‌ها ارائه نکنند.
· پلتفرم‌های شخص ثالث / فین‌تک‌ها:
· یک پلتفرم چند بانکی که توسط شخص ثالث میزبانی می‌شود، رقابت بین بانک‌ها را تقویت می‌کند و معمولاً نرخ‌های رقابتی را برای خریداران و تأمین‌کنندگان ارائه می‌دهد.
· تأمین‌کنندگان می‌توانند به راحتی نرخ‌ها را مقایسه کنند، حساب‌های پرداختنی را بفروشند و پرداخت‌ها را در زمان واقعی دریافت کنند.
· ارائه‌دهندگان شخص ثالث مستقل به سرعت به بازخوردها در سیستم‌عامل‌های خود واکنش نشان می‌دهند و فناوری اطلاعات را ارتقا می‌دهند.










2 کهن‌الگوی معمولی از ارائه‌دهندگان، بانک‌های «خدمات کامل» و ارائه‌دهندگان شخص ثالث وجود دارد.
غیر جامع

نوع خدمات
پلتفرم
منابع مالی
بانک‌های «خدمات کامل»
پلتفرم‌های شخص ثالث
تأمین‌کنندگان مالی
تأمین‌کنندگان مالی بانک
سرمایه‌گذاران غیر بانکی
نوع بازیکنان


























شکل 1-8   کهن‌الگوهای ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای
معایب:
· برخی از خریداران و تأمین‌کنندگان ممکن است نگران کار با فرم‌های نا آشنای شخص ثالث باشند. آن‌ها ممکن است بیشتر وسوسه شوند که در روابط بانکی موجود و مورد اعتماد خود باقی بمانند.
· پلتفرم‌های شخص ثالث ممکن است به یک قفل با مشتری منفرد دست پیدا نکنند و تقویت رابطه یا تحقق فرصت‌های فروش متقابل برایشان دشوارتر باشد.
· فین‌تک‌ها بیشتر بر روی کانال‌های مالی زنجیره تأمین مبتنی بر دریافتنی با قابلیت‌های محدود در دسته محصولات مالی زنجیره تأمین مبتنی بر وام متمرکز هستند.


· اختلال فین‌تک در تأمین مالی زنجیره‌ای:
مانند سایر حوزه‌ها در بخش مالی، فین‌تک‌ها در سال‌های اخیر مختل‌کننده‌های اصلی در تأمین مالی زنجیره‌ای بوده‌اند. برای مثال، سهم فین‌تک از دارایی‌های مالی زنجیره تأمین بین سال‌های 2005 تا 2015، ده درصد افزایش یافته است. در حال حاضر، ایالات‌متحده، هند و فرانسه از نظر تعداد فین‌تک‌های وام‌دهنده شرکت‌های کوچک و متوسط پیشتاز هستند (شکل 1-9).

سهم فین‌تک از دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای10 p.p  افزایش یافت. پیش از 2005 15، با رسیدن به 15٪، با ایالات‌متحده پیشتاز بازار وام‌های شرکت‌های کوچک و متوسط

سهم بازار بر اساس جغرافیای 3 فین‌تک‌های وام‌دهی SME (10 کشور برتر برجسته شده است)
سهم بازار 1 ارائه‌دهندگان جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای 2
فین تک‌ها
بانک‌ها
95
85
15
5
2005
2015
سهم بازار
10<
8-10
6-8
4-6
2-4
2>
منبع: خزانه‌دار استراتژیک، پایگاه داده پانوراما
3. کانادا
3. برزیل
3. ایتالیا
4. هلند
5. سنگاپور


5. آلمان
7. انگلستان
9. فرانسه
13. هندوستان
17. ایالات‌متحده آمریکا

1. بر اساس دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
2. به عنوان بهینه‌سازی سرمایه در گردش و نقدینگی مرتبط در فرآیندهای زنجیره تأمین برای شرکای تجاری همکار تعریف شده است.
3. بر اساس تعداد کل دفاتر مرکزی موجود در کشور فین‌تک هایی که به شرکت‌های کوچک و متوسط وام می‌دهند.























شکل 1-9    نمای کلی تأمین مالی زنجیره‌ای فین‌تک
     فین‌تک‌ها به طور فزاینده‌ای به دنبال گذار از خدمات پردازشی به محصولات با حاشیه بالاتر مانند تأمین مالی هستند. با این حال، به دلیل هزینه‌های بالای تأمین مالی برای فین‌تک‌ها، آن‌ها فقط به مشتریان پرخطر و کوچک دسترسی دارند. باگذشت زمان، فین‌تک‌ها توزیع محصولات خود را در سراسر زنجیره ارزش گسترش داده‌اند. برخی از فین‌تک‌ها در بالادست شروع به کار کردند و خدماتی را برای منبع یابی، قرارداد، تدارکات و صورت‌حساب ارائه کردند و متعاقباً برای تأمین مالی زنجیره‌ای (تأیید فاکتور و تأمین مالی) هزینه کردند. به عنوان مثال می‌توان به جی تی نکسوس[footnoteRef:9] اشاره کرد که در ابتدا بر روی ارائه تسهیلات صورتحساب الکترونیکی تمرکز داشت، اما از آن زمان به بعد برای ارائه خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای به مشتریان گسترش یافته است. اریبا اس ای پی[footnoteRef:10] و بَسور[footnoteRef:11] نمونه‌های دیگری از بازیگرانی هستند که به سمت پایین‌دستی به سمت تأمین مالی زنجیره‌ای حرکت کرده‌اند. سایر فین‌تک‌ها به عنوان تأمین‌کننده‌های مالی زنجیره تأمین خالص شروع به کار کردند، اما به تدریج به سمت بالادستی به سمت صورت‌حساب حرکت کردند. دمیکا[footnoteRef:12]، پرایم ریوینیو[footnoteRef:13] و اوریبیان[footnoteRef:14] نمونه‌هایی از این فین‌تک‌ها هستند (شکل 1-10). [9:  GT Nexus (یک پلتفرم خصوصی تأمین ابر است که در سال 1998 در اوکلند-کالیفرنیا تأسیس شد.)]  [10:  SAP Ariba(یک پلتفرم مبتنی بر ابر است که تأمین‌کنندگان و خریداران را در سطح جهانی با ارائه راه‌حل‌های تدارکات، مدیریت هزینه و خدمات زنجیره تأمین بر روی یک پلتفرم واحد به هم متصل می‌کند.)]  [11:  Basware]  [12:  Demica]  [13:  Prime Revenue]  [14:  Orbian] 
با گذشت زمان، فین‌تک‌ها در سراسر زنجیره ارزش به سمت تأمین مالی زنجیرهای گسترش یافته‌اند.


- فین‌تک‌ها به طور فزاینده‌ای به دنبال گذار از تأمین مالی خدمات پردازشی هستند.
- با این حال، به دلیل هزینه بالای تأمین مالی برای فین‌تک‌ها، آن‌ها معمولاً شرکت‌های کوچک و متوسط ریسک‌پذیر و کوچک‌تر با تأمین مالی با نرخ بالا را هدف قرار می‌دهند.
منبع: تحقیق تیم P2P

پلتفرم‌های تخفیف تأمین مالی زنجیره‌ای خالص / پویا

گسترش عرضه مشاهده شده
منشأ
پلتفرم‌های صورتحساب الکترونیکی
پلتفرم زنجیره تأمین عمومی
یافتن منابع

قرارداد
تدارکات
صورتحساب
تأیید فاکتور
تأمین مالی


شکل 1-10   نقشه زنجیره ارزش برای فین‌تک‌های بزرگ










شکل 1-11 یک نمای کلی از فین‌تک‌های اصلی و ارائه محصولات آن‌ها در سراسر سبد محصولات قابل دریافت را ارائه می‌کند. در حال حاضر بازیگران اصلی فین‌تک‌ها در سراسر سبد محصولات قابل دریافت مالی زنجیره تأمین فعالیت می‌کنند.
در حال حاضر، بازیگران اصلی فین‌تک در سراسر سبد محصولات قابل دریافت تأمین مالی زنجیره‌ای فعالیت می‌کنند.
بازیکنان فین‌تک
فاکتورینگ
صورت‌حساب
تخفیف
صورت‌حساب
امور مالی پرداختنی (فاکتورینگ معکوس)

تخفیف پویا
نقاط قوت نسبی
الگوریتم تخفیف پویا منحصر به فرد

SCF قوی در بسیاری از بانک‌های شریک
پلتفرم قوی صورتحساب به جذب خریدار کمک می‌کند

پلتفرم کسب‌وکار ارائه تأمین مالی از طریق شرکا
شبکه تجاری با پیشنهادات منبع به پرداخت قوی
اضافه شدن
نمونه کارهای اخیر

مطالبات خرید محصولات
از طریق WFC که اخیراً تأسیس شده است
مشارکت با Taulia
 و بانک‌ها
از طریق بانک‌ها و PrimeRevenue

مشارکت با C2FO و
(Taulia)


















شکل 1-11   مجموعه محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای برای فین‌تک‌های بزرگ
1-3-3 تسهیل‌کننده‌ها به شکل‌دهی و توسعه اکوسیستم مالی زنجیره تأمین ادامه می‌دهند.
دو نوع عمده تسهیل‌کننده که می‌توانند بیشتر به شکل‌گیری و توسعه اکوسیستم مالی زنجیره تأمین کمک کنند، صنعت به عنوان انجمن‌ها و شرکت‌های بیمه اعتباری هستند:
· انجمن‌های صنعتی
· انجمن‌های صنعتی با ارائه خدمات مشاوره‌ای یا از طریق سرمایه‌گذاری مستقیم، نقش مهمی در ترویج و تسهیل رشد بازارهای مالی زنجیره تأمین ایفا می‌کنند.
· خدمات مشاوره:
ایجاد ظرفیت مالی زنجیره تأمین برای مؤسسات مالی
· انجمن‌های صنعتی ظرفیت مؤسسات مالی را در توسعه استراتژی، تقسیم‌بندی بازار، مدیریت ریسک اعتباری، توسعه محصول و سایر زمینه‌های مرتبط ایجاد می‌کنند.
· انجمن‌های صنعتی می‌توانند با سازمان‌دهی کنفرانس‌ها و جلسات مشترک با سهام‌داران کلیدی، از جمله مؤسسات مالی، شرکت‌ها و دولت‌ها، زیر بخش‌ها را برای تأمین مالی فراهم کنند. شرکت مالی بین‌المللی و بانک جهانی در حال حاضر در چندین کشور با تنظیم‌کننده‌ها کار می‌کنند تا تغییراتی در قوانین فاکتورینگ و رژیم‌های ورشکستگی ایجاد کنند، چارچوب‌های مناسبی را برای ایجاد ثبت وثیقه منقول ایجاد کنند، استانداردهای مالی زنجیره تأمین، دستورالعمل‌ها و ایجاد زنجیره تأمین را ارتقا دهند، اهداف مالی خاص و همچنین تغییر قوانین برای پذیرش امضای الکترونیک زنجیره تأمین را ارتقا دهند.
· خدمات مشاوره مالی زنجیره تأمین شرکت بین‌المللی مالی به بانک‌ها کمک می‌کند تا عملیات‌های تجاری مالی زنجیره تأمین را مقیاس‌پذیر بسازند. این بانک‌ها را قادر می‌سازد تا سهم بازار را به دست آورند، ریسک‌های پذیره‌نویسی را کاهش دهند و پایگاه مشتریان شرکت‌های کوچک و متوسط خود را ایجاد کنند. همان‌طور که در شکل 1-12 نشان داده شده است.
· اتاق بازرگانی بین‌المللی سالانه اجلاسی را درباره زنجیره تأمین مالی برگزار می‌کند تا بهترین شیوه‌ها و بینش‌ها را در بین مؤسسات به اشتراک بگذارد و به این مؤسسات اجازه می‌دهد تا برنامه‌های مالی زنجیره تأمین خود را بر اساس آموخته‌های به اشتراک گذاشته شده در این اجلاس افزایش دهند.
· توسعه زیرساخت‌های مالی:
· انجمن‌های صنعتی به توسعه زیرساخت‌های گزارش اعتباری کمک می‌کنند که برای تأمین مالی زنجیره‌ای مهم است.
· این امر از طریق خدمات مشاوره‌ای به آژانس‌های رتبه‌بندی اعتباری و دولت‌ها انجام می‌شود. زیرساخت گزارش اعتباری به ارائه دید در رتبه اعتباری خریداران، تأمین‌کنندگان و توزیع‌کنندگان کمک می‌کند.
· انجمن‌های صنعتی از توسعه تراکنش‌های تضمین‌شده، ثبت وثیقه و چارچوب قانونی و نظارتی برای تأمین مالی زنجیره‌ای با مشاوره به دولت‌ها در مورد بهترین دستورالعمل‌های نظارتی و قانونی برای ارتقای تأمین مالی زنجیره‌ای حمایت می‌کنند.
· انجمن‌های صنعتی ظرفیت سازمان‌های بخش دولتی و خصوصی را در زیرساخت‌های فنی، از جمله پلتفرم‌های زنجیره تأمین مالی فناوری اطلاعات ایجاد می‌کنند.
مثال‌ها:
· شرکت مالی بین‌المللی همچنین با شرکت‌های فناوری مالی که در حوزه مالی زنجیره تأمین کار می‌کنند، سرمایه‌گذاری می‌کند و با آن‌ها شریک می‌شود که یا ارائه‌دهنده خدمات دارای مجوز یا بازاری هستند. ثابت ‌شده است که این پلتفرم‌ها برای اتصال خریداران، فروشندگان و تأمین‌کنندگان مالی در بازار ضروری هستند و بهره‌وری، شفافیت، به موقع بودن تحویل فاکتورها و کاهش ریسک‌های عملیاتی را افزایش داده‌اند.
· گزارش ثبت تجارت سالانه اتاق بازرگانی بین‌المللی به سهام‌داران کلیدی در مورد چگونگی غلبه بر موانع اصلی نظارتی توصیه‌هایی می‌کند.
· علاوه بر این، شرکت مالی بین‌المللی بررسی رویه‌های مالی شرکت‌های کوچک و متوسط را تکمیل کرد و اقدامات موفق سیاست‌گذاری را برای شرکت‌های کوچک و متوسط شناسایی کرد.
سرمایه‌گذاری - امکان دسترسی به امور مالی
• انجمن‌های صنعتی گزینه‌های مالی ترکیبی را برای حمایت از گسترش برنامه‌های مالی زنجیره تأمین ارائه می‌کنند. این شامل ارائه دوره‌های مهلت تنفس به مؤسسات مالی است که به دنبال تأمین مالی زنجیره‌ای با نرخ‌های یارانه‌ای هستند.
     انجمن‌های صنعتی همچنین برنامه‌های مالی زنجیره تأمین متمرکز را برای بخش‌های محروم از طریق مشوق‌هایی به مؤسسات مالی توسعه می‌دهند. این شامل هزینه‌های یارانه‌ای برای مؤسسات مالی است که تولیدکنندگان کشاورزی را با تأمین مالی زنجیره‌ای دریافت می‌کنند.
- مثال‌ها:
برنامه مالی زنجیره تأمین بانک توسعه آسیایی بیش از 200 میلیون دلار سالانه به شرکت‌های کوچک و متوسط در بازارهای در حال توسعه آسیا کمک مالی می‌کند.



ارائه اقدامات کاهش ریسک
انجمن‌های صنعتی، تسهیلات اشتراک ریسک و ضمانت‌های اعتباری جزئی را ارائه می‌دهند. این ظرفیت ریسک‌پذیری را افزایش می‌دهد و تسهیلات سرمایه‌ای را برای مؤسسات مالی فراهم می‌کند.
- مثال‌ها: شرکت مالی بین‌المللی از طریق برنامه مالی توزیع‌کننده خود، تسهیلات اشتراک ریسک و ضمانت‌های جزئی را فراهم می‌کند.

چارچوب شایستگی تأمین مالی زنجیره‌ای شرکت مالی بین‌المللی



مدل عملیاتی
محصولات و خدمات

کانال‌های
فروش و تحویل

منابع انسانی و سیستم‌ها
1
مدیریت اعتبار و ریسک
2
3
4
5
تقسیم‌بندی خریدار / تأمین‌کننده
بررسی قانونی
تحقیق و داده کاوی
دفتر ثبت اسناد منقول
قیمت گذاری انتقالی
اندازه فرصت
برنامه مالی
PO / تأمین مالی قرارداد
تأمین مالی توزیع‌کننده خریدار
تنزیل قابل دریافت / فاکتورینگ
توسعه سیاست SCF
تحقیق و توسعه
در حال تأیید
راهکار بانکداری معاملات
خدمات مشاوره
نقشه‌برداری کامل کیف پول
تیم فنی تخصصی SCF
خریدار/ عرضه‌کننده حضور دارد
تخصص در صنعت
از خرید/ فروش مشتری کلیدی خرید کنید
انکر سکشن و آنبوردینگ
کانال‌های جایگزین
شبکه و شخص ثالث
رتبه‌بندی جستجوگر خریدار/ تأمین‌کننده
آموزش گوینده شعبه
مشوق‌های فروش
SME RM تماس می‌گیرد
تعامل بانکداری شرکتی
پاداش و شناخت SCF
توافقنامه سطح خدمات
رابط سیستم
CRM
سیستم و نگهداری اسناد
پلتفرم SCF
ذخیره‌سازی داده‌ها
امتیازدهی برنامه SCF
تجزیه و تحلیل داده‌ها آنکر
پذیره‌نویسی اعتباری
معیارهای صنعت
اشتراک ریسک
چارچوب مجموعه‌ها
امتیازدهی رفتار SCF
سیستم‌های هشدار اولیه
مدیریت پورتفولیو
قیمت‌گذاری بر اساس ریسک



























شکل 1-12   چارچوب ابزار ارزیابی شایستگی شرکت مالی بین‌المللی[footnoteRef:15] تأمین مالی زنجیره‌ای [15:  International Finance Corporation (IFC)] 


     شرکت‌های بیمه اعتباری به مؤسسات مالی اجازه می‌دهند تا ریسک اعتباری را انتقال دهند و فرآیندهای اعتباری را برون‌سپاری کنند:
· انتقال ریسک اعتباری:
بیمه اعتباری امکان انتقال ریسک نکول یا ورشکستگی خریدار را از مؤسسه مالی به شرکت بیمه اعتبار می‌دهد. این امر ریسک کلی مرتبط با محصولات مالی زنجیره تأمین را برای مؤسسات مالی کاهش می‌دهد. بیمه اعتباری همچنین تعداد مطالبات واجد شرایط برای تأمین مالی زنجیره‌ای را افزایش می‌دهد و حتی دارایی‌های درجه غیر سرمایه‌گذاری را می‌توان توسط مؤسسه مالی از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای مالی کرد؛ زیرا ریسک اعتباری از شرکت درجه غیر سرمایه‌گذاری به شرکت بیمه اعتباری منتقل می‌شود.
· برون‌سپاری فرآیند اعتبار:
· مؤسسات مالی می‌توانند بررسی اعتباری شرکت‌های کوچک و متوسط (با اطلاعات محدود) را به آژانس‌های بیمه اعتباری با دسترسی به داده‌ها و منابع تحلیلی با کیفیت خوب واگذار کنند. این امر مؤسسات مالی را قادر می‌سازد تا تصمیمات مالی زنجیره تأمین بیشتری را اتخاذ کنند.
· مؤسسات مالی می‌توانند در هزینه‌ها و منابع برای بررسی اعتبار نهایی بر روی تأمین‌کنندگان و خریداران صرفه‌جویی کنند و فضا را برای رویکردی متمرکزتر در فرآیندهای مقدماتی، به عنوان مثال، ایجاد و تبدیل مشتریان ایجاد کنند.
· بیمه اعتبار مالی زنجیره تأمین می‌تواند تحت رهبری مؤسسات مالی یا شرکت باشد:
· بیمه اعتباری تحت رهبری مؤسسه مالی: مؤسسه مالی بیمه‌نامه اعتباری را خریداری می‌کند و تمام حساب‌های دریافتنی را که از چندین مشتری / تأمین‌کننده خریداری می‌کند، بیمه می‌کند.
· بیمه اعتباری شرکتی: شرکت بیمه‌نامه اعتباری را خریداری می‌کند و حساب‌های دریافتنی را بیمه می‌کند. در این صورت، مؤسسه مالی مالکیت مطالبات پیش از بیمه‌شده را در اختیار می‌گیرد.
1-3-4 چارچوب نظارتی
محیط نظارتی نقش عمده‌ای در تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای در هر بازار ایفا می‌کند. سهولت خرید و فروش مجدد کالا توسط مؤسسات مالی و سرعت حل و فصل موارد نکول را مشخص می‌کند. از آنجایی که بانک‌ها و شرکت‌ها به دنبال اتخاذ برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، ساختارهای قانونی و نظارتی منطقه و کشور باید به طور کامل درک و در نظر گرفته شود. به طور کلی، شش نوع مقررات وجود دارد که تأثیر قابل‌توجهی بر مؤسسات مالی که می‌خواهند برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را راه‌اندازی کنند، وجود دارد:
1. قراردادهای خرید استانداردهای دریافتنی:
قرارداد خرید مطالبات قراردادی است که در آن مؤسسه مالی حق وصول مطالبات تأمین‌کننده را در ازای دریافت وجه نقد اولیه خریداری می‌کند. فروشنده امنیت کسب می‌کند، در حالی که خریدار یک فرصت سود به دست می‌آورد. این به یک مؤسسه مالی این امکان را می‌دهد که مطالبات خود را از سازمان مربوطه وصول کند. شرکت از طریق یک قرارداد قانونی الزام‌آور که سپس به مؤسسات مالی اجازه می‌دهد تا موارد تقصیر را به دادگاه قانونی تحویل دهند. امنیت بیشتر و کاهش ریسک، بازار زنجیره تأمین را برای بازیگران بیشتری باز می‌کند. هند در حال حاضر از قانون واگذاری مطالبات استفاده می‌کند که به وام‌دهنده (مؤسسه مالی) اجازه می‌دهد تا حقوق خود را در برابر وام‌گیرنده (تأمین‌کننده) تضمین کند. این قانون همچنین اجازه واگذاری مطالبات آتی را می‌دهد. مطالباتی که در حال حاضر وجود ندارند، در زمان قرارداد خرید مطالبات مشروط، مشروط یا نامشخص هستند.
2. قوانین مدت پرداخت:
شرایط پرداخت شرایطی است که بر اساس آن فروشنده ملزم به نهایی کردن فروش است. معمولاً این شرایط حداکثر مدت اعطا شده به خریدار برای پرداخت مبلغ فروش را مشخص می‌کند. این می‌تواند بر تأمین مالی زنجیره‌ای (به ویژه فاکتورینگ معکوس) تأثیر منفی بگذارد، زیرا خریداران بزرگ نمی‌توانند به دنبال طولانی کردن دوره پرداخت خود باشند.
3. نمونه‌ای از مقررات مؤثر بر شرایط پرداخت:
در سال 2008، فرانسه قانونی برای نوسازی تصویب کرد از اقتصاد (معروف به قانون ال ام ای[footnoteRef:16]) که سقفی را برای شرایط پرداخت قراردادی توافق شده بین متخصصان تا «45 روز پایان ماه» یا «60 روز از تاریخ صدور فاکتور» تعیین کرد. سوئد و ایتالیا نیز از مقررات مشابهی پیروی می‌کنند. [16:  LME  (ماده L.441-6 بند 9 قانون تجارت فرانسه «FCC»)
] 



4. الزامات بازل 3:
بازل 3 یک توافقنامه نظارتی بین‌المللی است که در آن مجموعه‌ای از اصلاحات طراحی شده برای بهبود مقررات، نظارت و مدیریت ریسک در بخش بانکی ارائه شده است. کمیته بازل در نظارت بانکی اولین نسخه بازل 3 را در اواخر سال 2009 منتشر کرد و تقریباً سه سال به بانک‌ها فرصت داد تا همه الزامات را برآورده کنند. عمدتاً در پاسخ به بحران اعتباری، بانک‌ها در حال حاضر ملزم به حفظ نسبت‌های اهرمی مناسب و رعایت حداقل سرمایه مورد نیاز هستند.
     بازل 3 تا حد زیادی برای تأمین مالی زنجیره‌ای مطلوب است، زیرا ریسک طرف مقابل در مقایسه با وام‌دهی استاندارد شرکت‌های کوچک و متوسط کاهش می‌یابد. دو دلیل اصلی برای این مورد وجود دارد. در مرحله اول، ریسک به یک خریدار کلیدی بزرگ منتقل می‌شود. احتمالاً رتبه اعتباری بهتر است که منجر به کاهش احتمال نکول می‌شود. دوم اینکه، زنجیره تأمین مالی معمولاً یک محصول وام‌دهی کوتاه‌مدت (کمتر از یک سال) است و درنتیجه احتمال نکول را کاهش می‌دهد. این به نوبه خود موانع بازگشت سرمایه را کاهش می‌دهد.
مشتری خود را بشناسید: این قسمت نیاز به شماره دارد یا خیر؟
«مشتری خود را بشناسید» سیاستی است که برای آن اجرا می‌شود. استاندارد کردن برنامه شناسایی مشتری محدودیت‌های سخت‌گیرانه در مورد «مشتری بدانید» می‌تواند برای مؤسسات مالی گران و زمان‌بر باشد. این منجر به هزینه‌های متورم برای برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود؛ در نتیجه، مؤسسات مالی فقط برنامه‌هایی را برای آن اجرا می‌کنند.
     اسپانیا دارای الزامات کمتری برای شناخت مشتری و پذیرش است که به بانک‌ها امکان می‌دهد هزینه‌های عملیاتی خود را کاهش دهند. این امر به بانک‌های اسپانیا امکان می‌دهد تا طیف گسترده‌ای از عرضه‌کنندگان را هدف قرار دهند و حجم عامل‌گذاری معکوس را افزایش دهند (حجم فعلی به 18 درصد تولید ناخالص داخلی می‌رسد).
5. صورتحساب الکترونیکی:
فاکتور الکترونیکی فاکتوری است که در قالب الکترونیکی ساختاریافته صادر، ارسال و دریافت شده است که امکان پردازش خودکار و الکترونیکی آن را فراهم می‌کند. یک قانون صورت‌حساب الکترونیکی، تأمین‌کنندگان را ملزم می‌کند که از قالب استاندارد فاکتور دولتی استفاده کنند که از طریق سرورهای دولتی ارسال و تأیید می‌شود. این به صورت صوتی اغلب به عنوان بارنامه‌ای عمل می‌کند که برای همراهی همه محموله‌ها لازم است. این پیامدهای عمیقی برای مؤسسات مالی فعال در بازار زنجیره تأمین دارد؛ اولاً، خطر تقلب (به عنوان مثال، تخصیص مضاعف مطالبات) را با حفظ انبار مرکزی فاکتورها به حداقل می‌رساند. دوم اینکه، هزینه عملیاتی برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را به طور قابل‌توجهی کاهش می‌دهد زیرا همه تأمین‌کنندگان در قالب یک فاکتور مشترک هستند. در نهایت، به کاهش زمان پردازش تراکنش‌ها کمک می‌کند و تأمین مالی سریع را برای مشتری فراهم می‌کند.
     با رواج طرح‌های صورتحساب الکترونیکی در سراسر جهان، برزیل اولین جنبش صورتحساب الکترونیکی را در آمریکای لاتین در سال 2007 راه‌اندازی کرد. در اواسط سال 2017، آرژانتین، اکوادور، مکزیک، پرو و اروگوئه در این امر پیشرفت کرده بودند. پتانسیل این ابزار باعث جلب توجه در کشورهای دیگر شده است. در آسیا، کره جنوبی مالیات الکترونیکی را در سال 2011 ایجاد کرد. چندین کشور اتحادیه اروپا به استفاده از صورتحساب الکترونیکی برای تمام معاملات تجاری در بخش عمومی نیاز دارند. به عنوان مثال، در دانمارک از سال 2005 اجباری شده است. فنلاند و ایتالیا از سال 2019 برای همه عملیات تجارت به تجارت، استفاده از صورتحساب الکترونیکی را ملزم کردند.
6. امضای الکترونیکی:
این قانونی است که در صورتی که همه طرفین قرارداد استفاده از اسناد الکترونیکی و امضای الکترونیکی آن‌ها را انتخاب کنند، امضاها و سوابق الکترونیکی به رسمیت شناخته می‌شوند و به قراردادهای الکترونیکی همان جایگاه حقوقی قراردادهای فیزیکی را می‌دهد. امضای الکترونیکی در 27 کشور از جمله کانادا، چین، روسیه، ایالات‌متحده آمریکا و کشورهای اتحادیه اروپا از نظر قانونی الزام‌آور است.
· مقررات فعلی در پاکستان به بانک‌ها اجازه می‌دهد تا محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای را به بازار عرضه کنند، اما واقعیت‌های اساسی برای مؤسسات مالی اغلب متفاوت است و نیاز به تطبیق دارد. مؤسسات مالی که به دنبال مشارکت در برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، باید از مقررات پاکستان که در مورد آن‌ها اعمال می‌شود آگاه باشند.
· قانون مؤسسات مالی سال 2016 امکان خرید مطالبات را فراهم کرد و در عین حال به بانک‌ها حق وصول مطالبات را می‌دهد. بانک‌ها همچنین می‌توانند وام‌ها را با دارایی‌های جاری تحت قانون پاکستان وثیقه کنند. در نتیجه، هم محصولات خرید مبتنی بر وام و هم محصولات دریافتنی می‌توانند توسط مؤسسات مالی راه‌اندازی شوند.
· پاکستان در حال حاضر هیچ محدودیتی برای پرداخت برای خریداران و تأمین‌کنندگان ندارد. این فرصت بازار (به ویژه فاکتورینگ معکوس) را برای مؤسسات مالی که به دنبال ورود به بازار تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، بهبود می‌بخشد. این به این دلیل است که خریداران بزرگی که به دنبال طولانی‌تر کردن دوره‌های پرداخت هستند، می‌توانند به عنوان مشتریان بالقوه برای تأمین مالی زنجیره‌ای خدمت کنند.
· پاکستان محدودیت‌های سخت‌گیرانه «مشتریان خود را بشناسید» را تحت عنوان دستورالعمل‌های بانک دولتی اعمال می‌کند. این امر هزینه عملیاتی مؤسسات مالی را افزایش می‌دهد. در نتیجه، اجرای برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای برای نهادهای بزرگ‌تر (مانند خریداران به نسبت بزرگ و تأمین‌کنندگان قابل توجه آن‌ها).
· پاکستان در حال حاضر هیچ قانون صورتحساب الکترونیکی ندارد که به فرمت استاندارد فاکتور دولتی برای پردازش پرداخت‌ها نیاز داشته باشد. این امر هزینه و پیچیدگی گزینه‌های زنجیره تأمین را افزایش می‌دهد زیرا هر تأمین‌کننده و خریداری از فرمت‌های مختلفی برای پردازش پرداخت استفاده می‌کنند. همچنین به دلیل عدم ثبت مرکزی صورتحساب، خطر تقلب را افزایش می‌دهد که منجر به مسائلی مانند تخصیص مضاعف می‌شود.
· فرمان تراکنش‌های الکترونیکی 2002 اعلام می‌کند که اعتبار امضای الکترونیکی را نمی‌توان صرفاً به دلیل الکترونیکی بودن آن‌ها انکار کرد. این به طور بالقوه می‌تواند اجازه دهد که بانک‌ها برای کاهش هزینه‌های عملیاتی قراردادهای الکترونیکی انجام دهند. با این حال، استفاده از قراردادهای الکترونیکی هنوز محدود است و شرکت‌های بزرگ اغلب از استفاده از آن‌ها اجتناب می‌کنند.
1-3-5 کمبود و هزینه سرمایه، دریچه‌ای از فرصت برای تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد می‌کند:
محصولات مالی زنجیره تأمین مانند تنزیل دریافتنی، فورفایتینگ و فاکتورینگ برای تأمین‌کننده‌های غیر سرمایه‌گذاری ایده‌آل هستند تا از نرخ‌های تأمین مالی درجه سرمایه‌گذاری بهره‌مند شوند. این محصولات مالی زنجیره تأمین معمولاً کنترل جریان‌های نقدی، قابل مشاهده بودن معاملات و قراردادهای اساسی بین خریدار و تأمین‌کننده را فراهم می‌کنند. علاوه بر این، بانک حمایت و توافق با شرکت‌های بزرگ را به عنوان لنگر برای کاهش عدم تقارن اطلاعاتی شرکای زنجیره تأمین شرکت‌های کوچک و متوسط به دست می‌آورد. پس از بحران اعتباری، آربیتراژ اعتباری بین درجه غیر سرمایه‌گذاری و درجه سرمایه‌گذاری به عنوان قابل‌توجهی افزایش یافته است (شکل 1-13). این باعث افزایش انگیزه تأمین‌کنندگان برای دنبال کردن فاکتورینگ معکوس و تأمین مالی قابل پرداخت محصولات مالی زنجیره تأمین شده است.







شکاف نرخ تأمین مالی پس از بحران مالی در سطح جهان افزایش یافته است
 و در را برای پذیرش بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای باز کرده است.


آربیتراژ اعتباری بزرگ‌تر فرصتی برای استفاده از رتبه اعتباری مشتری کلیدی برای فراهم کردن دسترسی ارزان‌تر به منابع مالی برای SME ها فراهم می‌کند.

میانگین بازده اوراق قرضه 5 ساله به یورو، ٪

تأمین‌کننده
کوچک معمولی
خریدار بزرگ معمولی
بحران مالی منجر به افزایش اسپرد اعتبار بین شرکت‌های
درجه سرمایه‌گذاری و غیر سرمایه‌گذاری شد
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شکل 1-14   آربیتراژ اعتباری
     فصل دوم بهترین شیوه‌ها برای مؤسسات مالی که به دنبال ورود به فضای مالی زنجیره تأمین هستند را ارائه می کند.
     تأمین مالی زنجیره‌ای یک بازار با پتانسیل بالا برای مؤسسات مالی در سطح جهان است. با این حال، موفقیت در سطح برنامه توسط مدل عملیات مالی زنجیره تأمین تعیین می‌شود. این بخش 12 تا از بهترین شیوه‌ها را که مؤسسات مالی انجام می‌دهند برجسته می‌کند. برای اطمینان از ورود موفقیت‌آمیز به فضای مالی زنجیره تأمین به ویژه در بازارهای نوظهور که فاقد یک اکوسیستم مالی قوی زنجیره تأمین هستند، باید از مدل عملیاتی مالی زنجیره تأمین پیروی کند:
· تقسیم‌بندی مشتری و محصولات متناسب
1. مشتریان را تقسیم‌بندی نموده و عرضه محصولات مالی زنجیره تأمین را تنظیم کنید.
توجه به نیازهای فردی: صنایعی را انتخاب کنید که برای تأمین مالی زنجیره‌ای مناسب‌تر هستند، مشتریان را بر اساس گردش مالی / تخفیف هزینه‌ها تقسیم کنید و محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای را با نیازهای زنجیره تأمین منحصربه‌فرد آن‌ها مطابقت دهید.
2. مشتریان را از بالا به پایین هدف قرار دهید: ابتدا 1 تا 2 مشتری کلیدی بزرگ (با فاکتورینگ معکوس و/یا تأمین مالی توزیع‌کننده) را شناسایی و جذب کنید، قبل از اینکه به بازیگران کوچک‌تر و سایر محصولات ارائه شده بپردازید.


· بازاریابی و فروش
3. رهبری با پیام بازاریابی متمرکز: مشتریان بزرگ به دنبال تثبیت زنجیره تأمین خود، استفاده از سیستم تولید فشاری و بهبود سرمایه در گردش هستند. شرکت‌های کوچک و متوسط به تأمین مالی سریع و ارزان نیاز دارند.
· شبانه‌روزی
4. شناسایی و اولویت‌بندی تأمین‌کنندگان استراتژیک: معیارهای انتخاب تأمین‌کننده‌ها شامل اندازه، سلامت مالی، اهداف استراتژیک و رابطه با خریدار (مخصوص فاکتورینگ معکوس) است.
5. از مشتریان بزرگ در ارتباط اولیه و آموزش تأمین‌کنندگان کمک بگیرید:
واگذاری مسئولیت اولین تماس به شخص ثالث ممکن است اعتماد تأمین‌کننده را از بین ببرد (مخصوص فاکتورینگ معکوس).
6. تأمین‌کننده شفاف و بدون دردسر را به صورت هم‌زمان اجرا کنید: فرآیندها و ابزارها باید ساده و استاندارد باشند، اما به اندازه کافی انعطاف‌پذیر باشند تا نیازهای تأمین‌کننده خاص را برآورده کنند (مخصوص فاکتورینگ معکوس).
· مدل سازمان‌دهی و پوشش
7. ایجاد تیمی از متخصصان محصول، با مدیران ارتباطات که روابط مشتری را مدیریت می‌کنند و به تأمین‌کننده کمک می‌کنند: تیم متخصص محصول فروش، انجام خدمات 24 ساعته به مشتری را اجرا می‌نماید.
8. پیوند دادن پاداش مدیر روابط شرکتی و متخصص محصول با چهار شاخص عملکرد کلیدی: شروع کسب‌وکار، اجرای برنامه، تکوین برنامه، تأثیر مشتری.
9. مشوق‌های درآمدی پایه برای مدیران ارتباطات و متخصصان محصول در حسابداری رزرو شده: مدل‌های تشویقی ساده‌تر شامل تعداد مأموریت‌های برنده شده است که با هدف از بالا به پایین تنظیم می‌شوند.
· اعتبار و ریسک
10. سه اقدام کلیدی کاهش ریسک را دنبال کنید - تأیید اعتبار مشتری کلیدی، انتخاب تأمین‌کننده و نظارت: ریسک اعتباری تأمین‌کننده کلیدی مبنای اقتصادی تأمین مالی زنجیره‌ای است. تأمین‌کنندگان در رابطه با تأمین‌کننده کلیدی ارزیابی می‌شوند.
· فناوری
11. اطمینان حاصل شود که پلتفرم فناوری اطلاعات مالی زنجیره تأمین دارای عملکردهای کلیدی است: و موارد ضروری مانند مدیریت سفارش و مدیریت اسناد، صورتحساب الکترونیکی، اجرای پرداخت و ردیابی، ادغام برنامه‌ریزی منابع سازمانی و غیره را پوشش می‌دهد.
12. به جای طراحی پلتفرم‌های مالی زنجیره تأمین از پلتفرم‌های موجود استفاده شود: برون‌سپاری/ برچسب‌گذاری سفید روشی کارآمد و بدون دردسر برای استقرار یک پلتفرم مالی زنجیره تأمین است.
1-3-5-1 تقسیم‌بندی مشتری و محصولات متناسب
بهترین روش 1 - مشتریان را تقسیم‌بندی کنید و محصول زنجیره تأمین مالی را متناسب با نیازهای فردی ارائه دهید. 
اولین واحد سازنده هر برنامه مالی زنجیره تأمین، انتخاب صنایع و تقسیم‌بندی مشتریان برای تأمین مالی زنجیره‌ای است. 6 معیار کلیدی وجود دارد که بر اساس آن صنایع برای تأمین مالی زنجیره‌ای انتخاب می‌شوند: آیا 6 معیار به درستی انتخاب شده اند؟ ادامه مبحث بررسی گردد
1. اندازه دارایی مالی زنجیره تأمین: اندازه کل دارایی‌های مالی زنجیره تأمین مبتنی بر اندازه بهای تمام‌شده کالای فروخته‌شده، درصد هزینه‌های قابل تخفیف و درصد بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای (جزئیات بیشتر در آینده ادامه کتاب) تعیین می‌شود.
2. دسترسی تأمین‌کننده/خریدار: سهولت دسترسی به تأمین‌کننده/خریدار برای بانک درگیر در معامله می‌تواند تعیین کند که آیا صنایع خاصی می‌توانند برای تأمین مالی زنجیره‌ای (به ویژه مربوط به تجارت بین‌الملل) مورد هدف قرار گیرند.
3. کسب‌وکار خاص: برخی از مشاغل ممکن است برخلاف ارزش‌های بانک باشند، به عنوان مثال: تسهیلات؛ از این رو بانک ممکن است نخواهد این سلاح‌ها را برای تأمین مالی زنجیره‌ای هدف قرار دهد. علاوه بر این، بانک ممکن است در کسب‌وکار تخصص نداشته باشد تا ریسک‌های تجاری و سود زیربنایی را درک کند.
4. فصلی بودن تجارت: پرتفوی کلی برای زنجیره تأمین مالی که بانک می‌خواهد آن را توسعه دهد، در حالت ایده‌آل فصلی نیست و معاملات در تمام طول سال انجام می‌شود. با توجه به این ملاحظات، بانک ممکن است از هدف قرار دادن برخی صنایع منصرف شود.
5. اندازه و فراوانی تراکنش: بانک می‌تواند بر صنایعی با اندازه تراکنش متوسط تمرکز کند؛ زیرا ریسک برای صنایعی که معاملات بزرگ دارند زیاد است و صنایعی که معمولاً معاملات کوچک دارند نمی‌توانند هزینه ثابت را بر اساس هر تراکنش پوشش دهند.
6. انتخاب صنایع: برای بانک‌ها جهت انتخاب صنایع هدف برای تأمین مالی زنجیره‌ای، دو مرحله عمده وجود دارد: حذف صنایعی که برای تأمین مالی زنجیره‌ای مناسب نیستند و اولویت‌بندی صنایع باقی‌مانده.
· مستثنا کردن صنایعی که برای تأمین مالی زنجیره‌ای مناسب نیستند: صنایع مبتنی بر معاونت خدمات مستثنا هستند؛ خدمات مالی، رسانه، خدمات مصرف‌کننده، خدمات تجاری و حرفه‌ای و خدمات نرم‌افزاری، این‌ها مستثنا هستند زیرا بازده سرمایه در گردش و چرخه‌های تبدیل وجه نقد محرک‌های مهم ارزش نیستند.
· اولویت‌بندی صنایع باقی‌مانده: اولویت‌بندی صنایع باقی‌مانده معمولاً بر اساس دارایی‌های مالی زنجیره تأمین است. صنایع با پتانسیل بزرگ دارایی‌های مالی زنجیره تأمین، پتانسیل صعودی بالاتر و چاه تأمین بزرگ‌تری را در اکوسیستم‌ها ارائه می‌کنند. دو عامل اصلی برای اندازه دارایی‌های مالی زنجیره تأمین وجود دارد:
· بهای تمام‌شده کالای فروخته‌شده: بهای تمام‌شده کالای فروخته‌شده شامل تمام هزینه‌های مستقیم مربوط به تولید کالای فروخته‌شده است. این کل ورودی‌های موجود (از دیدگاه خریدار) را در بر می‌گیرد که می‌تواند به طور بالقوه از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای تأمین شود.
· درصد هزینه‌های قابل تخفیف: مرحله دوم حذف هزینه‌های غیر قابل تخفیف است که نمی‌توانند از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای مالی شوند، از جمله هزینه پرسنل، تحقیق و توسعه و خدمات حرفه‌ای.
 


شکل 1-15    انتخاب صنعتدارایی‌های بالقوه تأمین مالی زنجیره‌ای توسط هزینه کالای فروخته شده و درصد هزینه‌های قابل تخفیف هدایت می‌شود.
بخش‌بندی مشتری و محصولات

و صنایع فرعی که برای SCF مساعد نیستند، از جمله خدمات مالی، رسانه‌ها، خدمات مصرف‌کننده،
 خدمات تجاری و حرفه‌ای و خدمات نرم‌افزاری مستثنا هستند.

منبع: Capital IQ، نظرسنجی تعالی خرید جهانی (GPE)، نظرسنجی CAPS Research

صنایع


COGS، از جمله شرکت‌های خصوصی، دلار B
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کالاهای سرمایه‌ای
خودروها و قطعات
سخت افزار و تجهیزات فناوری
مواد اولیه
خدمات رفاهی
غذا، نوشیدنی و تنباکو
لوازم مصرفی و پوشاک
خرده‌فروشی
خرده‌فروشی مواد غذایی و مواد اولیه
تجهیزات و خدمات بهداشتی و درمانی
حمل و نقل
داروسازی، بیوتکنولوژی و علوم زیستی
محصولات خانگی و شخصی
نیمه هادی‌ها و تجهیزات نیمه هادی
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1 درصد هزینه تخفیف برای هر صنعت بر اساس نظرسنجی تعالی خرید جهانی (GPE) و نظرسنجی تحقیقات CAPS است.
2 درصد COGS که از طریق SCF در سراسر صنایع تأمین می‌شود، 70% فرض می‌شود.


     صنایع دارای رتبه برتر بر اساس اندازه دارایی‌های زنجیره تأمین مالی متحد جهانی شامل کالاهای سرمایه‌ای، انرژی، تجهیزات سخت‌افزاری فناوری و تجهیزات و خودرو (شکل 1-15) است. پس از انتخاب و رتبه‌بندی صنایع، مؤسسه مالی باید مشتریان را در صنایع هدف اولویت‌بندی کند (شکل 1-16). این یک گام حیاتی است زیرا هدف قرار دادن مشتریان عمده دسترسی به فرصت‌های درآمد قابل توجه و اکوسیستم‌های زنجیره تأمین توسعه‌یافته را فراهم می‌کند. همچنین به مؤسسه مالی اجازه می‌دهد تا برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای خود را با نیازهای منحصر به فرد مشتریان خود تنظیم کند. مؤسسات مالی باید از داده‌های اختصاصی خود بر روی پایگاه مشتریان شرکت‌های کوچک و متوسط موجود خود استفاده کنند. اولویت‌بندی مشتریان شامل سه مرحله است: (سه مرحله درست است؟)
1. رتبه‌بندی پتانسیل دارایی‌های مالی زنجیره تأمین: در این مرحله، مؤسسه مالی مشتریان را بر اساس پتانسیل دارایی مالی زنجیره تأمین رتبه‌بندی می‌کند. این بر اساس بهای تمام‌شده کالای فروخته‌شده و درصد هزینه‌های قابل تخفیف محاسبه می‌شود.
2. معیار صنعت دوره تسویه حساب‌های پرداختنی و دوره وصول مطالبات تجاری: برای هر مشتری، دوره تسویه حساب‌های پرداختنی و دوره وصول مطالبات تجاری بر اساس معیارهای صنعت ترسیم شده است. مشتریان با پتانسیل بالا برای دوره تسویه حساب‌های پرداختنی/دوره وصول مطالبات تجاری در اولویت قرار دارند.
شرکت‌های چند ملیتی/شرکت‌های بزرگ: مؤسسات مالی می‌توانند دو محصول ارائه دهند.
· فاکتورینگ معکوس/تأمین مالی قابل پرداخت برای خریدارانی که زیر معیار دارند هدف قرار می‌گیرد:
شرکت‌های چند ملیتی/شرکت‌های بزرگ: مؤسسات مالی می‌توانند دو محصول ارائه دهند.
· فاکتورینگ معکوس/تأمین مالی قابل پرداخت برای خریدارانی که دوره تسویه حساب‌های پرداختنی معیار دارند هدف قرار می‌گیرد. فاکتورینگ معکوس به این شرکت‌ها اجازه می‌دهد تا با گسترش دوره تسویه حساب‌های پرداختنی خود و بهبود چرخه تبدیل نقدی خود، کارایی سرمایه در گردش خود را بهبود بخشند.
3. تأمین مالی توزیع‌کننده برای شرکت‌هایی که دارای استاندارد دوره وصول مطالبات تجاری بالاتر از صنعت هدف قرار می‌گیرد. این به این شرکت‌ها اجازه می‌دهد تا کارایی سرمایه کاری خود را با کوتاه کردن دوره وصول مطالبات تجاری و بهبود چرخه تبدیل نقدی خود بهبود ببخشند. اخیراً تأمین مالی توزیع‌کننده توسط شرکت‌ها برای افزایش فروش و مدیریت مجموعه‌ها/ وجوهی که از توزیع‌کنندگان می‌آیند، اتخاذ شده است.
     شرکت‌های کوچک و متوسط: فروشندگان شرکت‌های کوچک و متوسط از طریق تنزیل مطالبات، فاکتورینگ یا سایر محصولات مبتنی بر وام در مواردی که دوره وصول مطالبات تجاری آن‌ها بالاتر از معیار صنعت باشد، هدف قرار می‌گیرند. این امر به این شرکت‌های کوچک و متوسط اجازه می‌دهد تا به منابع مالی ارزان دسترسی داشته باشند و کارایی سرمایه در گردش خود را بهبود ببخشند. برای صنایع هدف، مشتریان را بر اساس دارایی‌های مالی زنجیره تأمین بالقوه دسته‌بندی می‌کنند و ارائه محصول را بر اساس نیازهای زنجیره تأمین تنظیم می‌نمایند.
برای صنایع هدف، مشتریان را بر اساس دارایی‌های بالقوه تأمین مالی زنجیره‌ای تقسیم‌بندی کنید و ارائه محصول را بر اساس نیازهای زنجیره تأمین تنظیم کنید.

گویا


MNCs / شرکت‌های بزرگ
SMES
منبع: مصاحبه کارشناسان
مشتری 1 مصاحبه کارشناسان
مشتری 2 مصاحبه کارشناسان
مشتری 3 مصاحبه کارشناسان
مشتری 4 مصاحبه کارشناسان
مشتری 5 مصاحبه کارشناسان
مشتری 6 مصاحبه کارشناسان
مشتری 7 مصاحبه کارشناسان
مشتری 8 مصاحبه کارشناسان
پورتفولیوی مشتری بر اساس دارایی‌های بالقوه SCF
جاری
جاری
معیار صنعت
معیار صنعت
محصول بالقوه SCF
فاکتور سازی معکوس
تأمین مالی توزیع‌کننده

مطالبات تخفیف دادن، فاکتورینگ یا سایر محصولات مبتنی بر وام 1
11Including loan against inventory, loan against receivable and pre-shipment finance
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شکل 1-16    تقسیم‌بندی مشتریان


بهترین روش 2 - مشتریان را از بالا به پایین هدف اولویت‌بندی کنید.
پس از اولویت‌بندی صنایع و مشتریان و انتخاب محصولات مناسب، گام بعدی طراحی رویکرد توسعه است. برای مؤسسات مالی که تازه وارد امور مالی زنجیره تأمین شده‌اند، بهتر است رویکردی از بالا به پایین برای مشتریان هدف داشته باشند. این تضمین می‌کند که اهداف اصلی با پتانسیل صعودی بالا اولویت‌بندی می‌شوند. رویکرد از بالا به پایین شامل سه مرحله اصلی است (شکل 1-17):
· مشتریان اصلی کلیدی 1 تا 2 را هدف قرار دهید: مؤسسه مالی برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای را با هدف قرار دادن یک یا دو مشتری کلیدی بزرگ در پایگاه مشتری موجود آغاز می‌کند. این مشتریان کلیدی بزرگ دارای یک اکوسیستم توسعه‌یافته در سمت تأمین‌کننده و توزیع‌کننده هستند. هدف از دسترسی به این اکوسیستم شامل موارد ذیل است:
· برنامه فاکتور سازی معکوس برای تأمین‌کنندگان استراتژیک آن‌ها
· تأمین مالی توزیع‌کننده برای توزیع‌کنندگان استراتژیک خود
· گسترش بالادست و پایین‌دست به اکوسیستم مالی زنجیره تأمین آن‌ها: متعاقباً، مؤسسه مالی می‌تواند به اکوسیستم مشتریان و تأمین‌کنندگان کلیدی نفوذ نماید و روابط جدید و فرصت‌های فروش متقابل با تأمین‌کنندگان و توزیع‌کنندگان جدید ایجاد کند.
· تأمین‌کنندگان کلیدی‌ جدید را شناسایی کنید: ایجاد روابط جدید با تأمین‌کنندگان و توزیع‌کنندگان می‌تواند به طور بالقوه به مؤسسات مالی اجازه دهد خریداران بزرگ جدیدی را شناسایی کرده و به آن‌ها دسترسی داشته باشند که می‌توانند به عنوان مشتریان کلیدی برای برنامه‌های مالی زنجیره تأمین جدید عمل کنند.
· مشتریان را از بالا به پایین هدف قرار دهید: ابتدا 1 تا 2 مشتری کلیدی بزرگ را شناسایی و جذب نمایید، قبل از اینکه به اکوسیستم زنجیره تأمین آن‌ها بسط دهید. در جدول پایین نیز نوشت شده آیا پاک شود؟
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مشتریان را از بالا به پایین هدف قرار دهید، ابتدا 1 تا 2 مشتری کلیدی بزرگ را شناسایی و جذب کنید، قبل از اینکه به اکوسیستم زنجیره تأمین خود گسترش دهید.
خریدار 1 را هدف بگیرید تا به اکوسیستم آن دسترسی پیدا کنید:
- برنامه فاکتورینگ معکوس برای جذب تأمین‌کنندگان استراتژیک خود (تأمین‌کنندگان 1، 2 و 3)
- تأمین مالی توزیع‌کننده (توزیع‌کنندگان 1 و 2) 
تأمین‌کننده هدف 3 با تخفیف فاکتور، فاکتورینگ یا سایر محصولات مبتنی بر وام برای دسترسی به خریدار 2
خریدار 2 را به عنوان یک مشتری کلیدی بالقوه برای فاکتورینگ معکوس (برای تأمین‌کنندگان 4، 5 و 6) و فرصت‌های تأمین مالی توزیع‌کننده (برای توزیع‌کنندگان 3 و 4) شناسایی کنید.

تأمین‌کننده 1.

تأمین‌کننده 2.

تأمین‌کننده 3

تأمین‌کننده 4.

تأمین‌کننده 5.

تأمین‌کننده 6.

خریدار 1

خریدار 2

توزیع‌کننده 1.

توزیع‌کننده 2.

توزیع‌کننده 3.

توزیع‌کننده 4.

منبع: مصاحبه کارشناسان
گویا






















شکل 1-17    رویکرد گسترش

1-3-5-2 بازاریابی و فروش
بهترین روش 3 - با یک پیام بازاریابی متمرکز رهبری کنید.
· شرکت‌های چند ملیتی و شرکت‌های بزرگ: نیازهای شرکت‌های چند ملیتی/شرکت‌های بزرگ بسته به نقش آن‌ها در زنجیره تأمین متفاوت است.
· خریداران: پیام بازاریابی برای خریداران بزرگ باید بر دو مزیت عمده فاکتورینگ معکوس تمرکز کند.
· فاکتورینگ معکوس به تثبیت زنجیره تأمین شما کمک می‌کند تا اطمینان حاصل شود که تأمین‌کنندگان شما به خوبی تأمین مالی می‌شوند. تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند به تقویت روابط بلندمدت با پایگاه تأمین‌کننده ایمن کمک کند.
· فاکتورینگ معکوس به بهینه‌سازی سرمایه در گردش خود از طریق افزایش دوره تسویه حساب‌های پرداختنی کمک می‌کند. تأمین مالی زنجیره‌ای چرخه تبدیل نقدینگی و نقدینگی خریدار را بهبود می‌بخشد. برجسته کردن پتانسیل صعودی که خریدار می‌تواند از نظر کارایی سرمایه در گردش از طریق تجزیه و تحلیل معیار صنعت برای دوره تسویه حساب‌های پرداختنی متوجه شود، مهم است.
· فروشندگان: «تأمین مالی توزیع‌کننده می‌تواند با اطمینان از اینکه توزیع‌کنندگان به ‌اندازه کافی تأمین مالی می‌شوند، به موجودی پایین‌دستی شما کمک کند». تولیدکنندگان و فروشندگان بزرگ مشتاق هستند تا اطمینان حاصل کنند که توزیع‌کننده موجودی کافی را در اختیار دارد. این را می‌توان با دسترسی به منابع مالی با نرخ رقابتی بر اساس سابقه ارتباط با تأمین‌کننده بزرگ به دست آورد.
· شرکت‌های کوچک و متوسط: پیام بازاریابی برای شرکت‌های کوچک و متوسط باید بر ۲ مزیت اصلی تمرکز کند:
1- تأمین مالی زنجیره‌ای به شما امکان دسترسی به یک منبع سریع و رقابتی تأمین مالی را می‌دهد. دسترسی به منابع مالی مهم‌ترین عاملی است که مانع از رشد شرکت‌های کوچک و متوسط می‌شود، به طوری که تقریباً نیمی از شرکت‌های کوچک و متوسط رسمی در حال حاضر یا بدون خدمات هستند یا کمتر از آن‌ها استفاده می‌کنند. تأمین مالی زنجیره‌ای جایگزین ارزان‌تری برای وام‌های تجاری است.
2- تأمین مالی زنجیره‌ای به بهینه‌سازی سرمایه در گردش شما از طریق کاهش دوره تسویه حساب‌های پرداختنی کمک می‌کند. این امر برای شرکت‌های کوچک و متوسط که تحت فشار مداوم خریداران بزرگ برای تمدید شرایط پرداخت خود هستند، مهم است. شرکت‌های کوچک و متوسط راه‌حلی برد-برد برای خریداران و فروشندگان با شرایط پرداخت بهتر برای هر دو ارائه می‌دهند.


























پیام بازاریابی بسته به مشتری متفاوت است؛ خریداران بزرگ به دنبال بهینه‌سازی سرمایه در گردش و تثبیت زنجیره تأمین هستند، در حالی که شرکت‌های کوچک و متوسط‌ به پول نقد سریع نیاز دارند.

MNCs/ شرکت‌های بزرگ
شرکت‌های کوچک و متوسط
محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای
پیام بازاریابی
مشتری نمونه
ارائه دهنده نمونه
خریداران: امور مالی پرداختنی (فاکتورینگ معکوس)
فروشندگان: تأمین مالی توزیع‌کننده
با حصول اطمینان از اینکه توزیع‌کنندگان بودجه کافی دارند، محصولات خود را به پایین دست هدایت کنید
· تخفیف مطالبات
· فاکتورینگ
· سایر محصولات مبتنی بر وام 1


· به تأمین مالی (رقابتی) دسترسی پیدا کنید
· بهبود سرمایه در گردش (کاهش فروش معوقه در روز)


· تثبیت زنجیره تأمین خریدار - به خصوص استراتژیک ترین تأمین‌کنندگان
·  بهینه‌سازی سرمایه در گردش خود (افزایش DPO)

منبع: مصاحبه کارشناسان
1 شامل وام در برابر مطالبات، وام در برابر موجودی و قبل از ارسال است.




















شکل 1-18: پیام بازاریابی
بهترین عمل 4 - از مدل «پوشش آرام – آل ای دی»[footnoteRef:17]، با پشتیبانی متخصص محصول استفاده نمایید.  [17:  RM-led coverage model] 

گام بعدی برای مؤسسه مالی طراحی مدل پوشش فروش برای هدف قرار دادن مشتریان کلیدی است. سه کهن‌الگو برای مدل‌های پوشش وجود دارد (شکل 1-19):
1- ارتباط مدیر ارتباط با مشتری بانک و با متخصصان فعال محصول: مدیر روابط با مشتری بانک فرد اصلی تماس با مشتری است. با این حال، متخصصان محصول نیز نقش فعالی در شروع و توسعه یک رابطه قوی با مشتری دارند. متخصصان محصول در کنار مدیر روابط با مشتری به عنوان فعال در شناسایی سرنخ و برنامه‌ریزی حسابداری مشارکت دارند. متخصصان محصول همچنین نقش کلیدی انجام مذاکرات با مشتری دارند. دویچه بانک نمونه‌ای از ارائه دهنده شرکت‌های کوچک و متوسط است که از این کهن‌الگو استفاده می‌کند.
2- نسبت اهرمی: 5-9 مشتری به ازای هر مدیر ارتباط. این نسبت برای شرکت چند ملیتی (مانند والمارت، کوکاکولا) به حدود 2:1 کاهش می‌یابد. چنین نسبت اهرمی پایینی برای شرکت‌های چند ملیتی و شرکت‌های بزرگی که نیاز به رویکردی دقیق و دقیق از سوی مدیر روابط دارند، مورد نیاز است.












رهبری RM با متخصصان
 محصول فعال
رهبری RM با متخصصان
 محصول واکنشی
مدل شکارچی کشاورز
مدل‌های پوشش
شرح
ارائه دهنده نمونه
مشتری
قدرت نفوذ
 محصول فعال
3 مدل پوشش برای مدل‌های SCF-RM وجود دارد که توسط بهترین ارائه‌دهندگان در کلاس استفاده می‌شوند

(RM مخاطب اصلی مشتریان است - اما مشتریان رابطه قوی با متخصصان محصول نیز دارند.
(متخصصان محصول با نقش فعال در شناسایی سرنخ و برنامه‌ریزی حساب.
متخصصان محصول درگیر شناسایی نیازهای محصول و مذاکرات/تعطیلی در صورت نیاز.

((RM برای اکثر محصولات (از شناسایی سرنخ تا بسته شدن) مشتریان را سرتاسر پوشش می‌دهد.
برای نیازهای پیچیده‌تر مشتری،
RMs متخصصان محصولات را جذب می‌کند (که فقط درگیر RMS هستند در صورت درخواست).
در صورت درخواست مشتری، متخصصان محصول در شناسایی نیازهای محصول و نیازهای محصول و مذاکرات / بسته شدن شرکت دارند.
متخصصان توسعه کسب‌وکار، سرنخ‌هایی را شناسایی می‌کنند که تماس‌های سردی با مشتریان بالقوه دارند.
پس از برقراری تماس با مشتری بالقوه علاقه‌مند، BD رابطه را به متخصص محصول SCF واگذار می‌کند.
عدم وجود یک نقطه تماس واحد RM باعث می‌شود این مدل برای مشتریان بزرگ مناسب نباشد
(5:1 تا 9:1 مشتریان به RM

(2:1 برای MNC ها (مانند، والمارت، کوکاکولا)
 

5:1 تا 9:1 مشتریان به RM

2:1 برای MNC ها (مانند، والمارت، کوکاکولا)
 

~ 100:1 مشتریان به RM







کمک گرفتن از مشتری کلیدی در آموزش اولیه تأمین‌کنندگان
در مورد مزایای برنامه فاکتور سازی معکوس
فاکتور سازی معکوس


مؤسسه مالی




ب

ب

الف
ج














شکل 1-19    مدل پوشش

هدایت رهبری متخصصان واکنشی محصول توسط مدیر روابط با مشتری: مدیر روابط با مشتری مالک خط ارتباط با مشتری برای اکثر محصولات مالی زنجیره تأمین است. برخلاف مدل قبلی، متخصصان محصول نقش کمتر فعالی را ایفا می‌کنند و عمدتاً در صورت نیاز توسط مدیریت روابط فراخوانده می‌شوند. مشتری همچنین می‌تواند در صورت نیاز درخواست مشارکت متخصص محصول را داشته باشد. سیتی بانک نمونه‌ای از یک تأمین‌کننده مالی زنجیره تأمین است که از این رویکرد استفاده می‌کند.
· نسبت اهرمی: 5-9 مشتری به ازای هر مدیر ارتباط. این نسبت برای شرکت چند ملیتی (مانند وال مارت، کوکاکولا) به حدود 2:1 کاهش می‌یابد. چنین نسبت اهرمی پایینی برای شرکت‌های چند ملیتی و شرکت‌های بزرگی که نیاز به رویکردی دقیق از سوی مدیر روابط دارند، مورد نیاز است.
· مدل شکارچی-کشاورز: این مدل معمولاً توسط بانک‌های کوچک‌تر استفاده می‌شود و دارای جنبه‌های منفی است. این مدل شامل دو گروه از تیم‌ها می‌شود: متخصصان توسعه کسب‌وکار یا «شکارچیان» که تماس‌های عادی با مشتری دارند و سپس مشتری را به مدیر ارتباط یا کشاورز به منظور جذب و حفظ مشتری ارجاع می‌دهند.
· - نسبت اهرم: 100 مشتری به ازای هر مدیر ارتباط.
مدل‌های پوشش تحت رهبری مدیر روابط معمولاً در فروش مالی زنجیره تأمین مؤثرتر هستند. مدل شکارچی-کشاورز ممکن است به دلیل عدم وجود یک رابطه پایدار و مستمر با مدیران ارتباط و متخصصان محصول منجر به نارضایتی مشتری شود. 
     فرآیند همراه کردن مشتری (آنبوردینگ) اصطلاحی است که اغلب برای توصیف کل فرایندی که کاربران هنگام شروع سفر خود به عنوان مشتریِ محصول یا خدمات شما طی می‌کنند، مورد استفاده قرار می‌گیرد.
بهترین روش 5 - شناسایی و اولویت‌بندی تأمین‌کنندگان استراتژیک (مخصوص فاکتورینگ معکوس)
حضور تأمین‌کننده یکی از مهم‌ترین موارد است. مراحل یک برنامه مالی زنجیره تأمین اکثر برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای به دلیل تلاش‌های ضعیف برای نصب شکست می‌خورند. انتخاب استراتژیک تأمین‌کنندگان مناسب در ابتدا و نصب آن‌ها به صورت یکپارچه بسیار مهم است. سه معیار اصلی برای انتخاب مجموعه اولیه تأمین‌کنندگان وجود دارد:
· اندازه: از دیدگاه یک مؤسسه مالی، تأمین‌کنندگان بزرگ از نظر پتانسیل مالی زنجیره تأمین و پتانسیل فروش متقابل از نظر مالی جذاب هستند. این تأمین‌کنندگان بزرگ برای زنجیره تأمین خریدار مهم هستند و همچنین توانایی بیشتری برای حضور دارند.
· سلامت مالی و اهداف استراتژیک: انتخاب تأمین‌کننده مستلزم درک عمیق مزایای سلامت مالی برای تأمین‌کنندگان از زنجیره تأمین مالی است. برای مثال، تأمین‌کنندگانی که برنامه‌هایی برای بهبود سرمایه دارند، نیاز به دسترسی فوری به پول نقد دارند و حضور در آن آسان‌تر خواهد بود.
· ارتباط با خریدار: تأمین‌کنندگانی که دارای روابط قوی، پایدار و طولانی‌مدت با خریدار هستند، آسان‌تر می‌شود با آن‌ها ارتباط برقرار نمود، در حالی که تأمین‌کننده‌ای که مشتری کلیدی با آن رابطه تیره‌ای دارد، نسبت به مشارکت در برنامه مالی زنجیره تأمین جدید مردد است. تجزیه و تحلیل پتانسیل آینده همه تأمین‌کنندگان مهم است. مشتری که ممکن است در حال حاضر یک تأمین‌کننده متوسط‌تر باشد اما انتظار می‌رود در آینده به یک تأمین‌کننده اصلی تبدیل شود باید به عنوان یک تأمین‌کننده استراتژیک طبقه‌بندی شود.
بهترین روش 6  - از مشتریان کلیدی در آموزش اولیه و آموزش تأمین‌کنندگان کمک بگیرید (مخصوص فاکتورینگ معکوس)
هنگامی که تأمین‌کنندگان استراتژیک برای موج اولیه نصب شناسایی شدند، مشتری کلیدی باید برنامه توسعه را و آموزش آن تأمین‌کنندگان آغاز کند. این اولین نقطه تماس با آن تأمین‌کنندگان است و می‌تواند پایه‌ای را برای پذیرش تأمین مالی زنجیره‌ای آن‌ها ایجاد کند.
همان‌طور که در شکل 1-20 نشان داده شده است، رویکرد توسعه باید به سه مرحله تقسیم شود: (گفته شده 3 مرحله اما 2 مرحله است
· مشتری کلیدی ارتباط اولیه را انجام می‌دهد: مشتری کلیدی یک رابطه ثابت با تأمین‌کننده دارد. مهم است که خود مشتریان کلیدی این مرحله را انجام دهند. پاس دادن اولیه ارتباط با شخص ثالث (مؤسسه مالی) می‌تواند اعتماد تأمین‌کننده را تضعیف کند.
· مؤسسه مالی ابزارها و منابعی را برای حمایت از مشتری کلیدی در ارتباط با تأمین‌کنندگان فراهم می‌کند: مؤسسه مالی باید حمایت لازم را از مجریان در ارتباط با تأمین‌کنندگان اولیه خود ارائه کند. از طریق مطالب بازاریابی مرتبط با برجسته کردن مزایای تأمین مالی زنجیره‌ای. متخصصان محصول نقش کلیدی در توسعه مطالب بازاریابی، از جمله مطالعات موردی، الگوها، بروشورها و وبینارها دارند.
     مشتری کلیدی و مؤسسه مالی تأمین‌کنندگان را با رویکردی مناسب آموزش می‌دهند: مؤسسه مالی و مشتری کلیدی به عنوان مشترک آموزش سهام‌داران کلیدی تأمین‌کنندگان استراتژیک را رهبری می‌کنند. رویکرد آموزشی در بخش‌های تأمین‌کننده متفاوت است:
- تأمین‌کنندگان سطح بالا: یک رویکرد آموزشی کاملاً شخصی مورد نیاز است، با جلسات چهره به چهره، ارائه سهام‌داران و غیره.
- تأمین‌کنندگان متوسط: یک رویکرد آموزشی متوسط با تماس کم معمولاً با کمپین‌های تلفنی و وبینارهای گروهی کوچک می‌باشد.
- تأمین‌کنندگان سطح پایین: رویکرد آموزشی با تماس کم معمولاً با کمپین‌های ایمیلی، میکرو سایت‌های مالی زنجیره تأمین و سایر تکنیک‌ها انجام می‌شود.
بهترین رویه 7: ثبت‌نام شفاف و بدون دردسر تأمین‌کننده (مخصوص فاکتورینگ معکوس)
فرآیند پذیرش تأمین‌کننده سرتاسری می‌تواند موفقیت برنامه کلی زنجیره تأمین مالی را تعیین کند. برنامه‌های مالی ناموفق زنجیره تأمین فقط برای حدود 30 تا 40 درصد از تأمین‌کنندگان وجود دارد، در حالی که برنامه‌های بهترین در کلاس اغلب به 60 تا 70 درصد یا بیشتر می‌رسند. فرایند همراه کردن (آنبوردینگ) تأمین‌کنندگان استراتژیک را می‌توان توسط خود مؤسسه مالی انجام داد یا به یک تأمین‌کننده شخص ثالث برون‌سپاری کرد:
رهبری مؤسسه مالی: مدیران روابط بانکی شرکت‌های کوچک و متوسط برای ثبت‌نام تأمین‌کنندگان با نسبت اهرمی حدود 10 تأمین‌کننده به ازای هر مدیر ارتباط مستقر می‌شوند. این رویکرد برای مؤسسات مالی با ردپای جغرافیایی گسترده ایده‌آل است تا از مالکیت یکپارچه عرضه‌کننده اطمینان حاصل شود.
· تحت رهبری شخص ثالث: ارائه‌دهندگانی مانند پرایم ریوینیو[footnoteRef:18] در ازای پرداخت هزینه خدمات، مالکیت نهایی فرآیند ورود تأمین‌کننده را به عهده می‌گیرند. این یک رویکرد ایده‌آل برای مؤسسات مالی با ردپای جغرافیایی محدود یا منابع محدود است. [18:  Prime Revenue] 

کمک گرفتن از مشتری کلیدی در آموزش اولیه تأمین‌کنندگان در مورد مزایای برنامه فاکتورینگ معکوس
کمک گرفتن از مشتری کلیدی در آموزش اولیه تأمین‌کنندگان
در مورد مزایای برنامه فاکتور سازی معکوس
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مشتری کلیدی:
· افسر ارشد تدارکات
· مدیر مالی / خزانه‌دار
منبع: Prime Revenue; مصاحبه‌های تخصصی




















شکل 1-20    رویکرد ورود تأمین‌کننده


تأمین‌کنندگان استراتژیک را می‌توان توسط خود مؤسسه مالی انجام داد یا به یک تأمین‌کننده شخص ثالث برون‌سپاری کرد:
· شفافیت و ارتباط مستمر در مورد فرآیندها و الزامات داده، شفافیتی را برای ذینفعان در مورد آنچه از آن‌ها نیاز است، فراهم می‌کند. علاوه بر این، یک سابقه فعالیت‌ها که به راحتی قابل ردیابی است، به تأمین‌کننده اجازه می‌دهد تا هرگونه نیاز مالی یا نظارتی را برآورده کند.
· سادگی و شهودی بودن فرآیند و ابزار مورد استفاده در برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای. فرآیندهای پیچیده تأمین‌کنندگان را از مشارکت در تأمین مالی زنجیره‌ای منصرف می‌کند.
· کارایی و استانداردسازی فرآیند باید وجود داشته باشد. به عنوان مثال، فیلدها باید بر اساس داده‌هایی که قبلاً به اشتراک گذاشته شده‌اند، از قبل پر شوند و تغییرات در فیلدها باید در سراسر سیستم تکرار شود. این امر به جلوگیری از خطای انسانی و کاهش نیاز به نیروی انسانی کمک می‌کند. استانداردسازی همچنین هرگونه بار برخی فعالیت‌ها یا فعالیت‌های تأخیری را که ممکن است تأمین‌کنندگان را از مشارکت در تأمین مالی زنجیره‌ای منصرف کند، حذف می‌کند.
· انعطاف‌پذیری و تمایل برای برآوردن نیازهای تأمین‌کننده منحصربه‌فرد زمانی که از فرآیندهای استاندارد منحرف می‌شوند، جزء کلیدی هر برنامه مالی زنجیره تأمین است و اطمینان از موفقیت بیشتر در استفاده از طیف گسترده‌ای از تأمین‌کنندگان (از آنجایی که منابع و قابلیت‌های تأمین‌کنندگان متفاوت است).
3-5-3-1 مدل سازمان‌دهی و پوشش
بهترین رویه 8  - تیمی از متخصصان محصول بسازید، با مدیران ارتباطی که روابط مشتری را مدیریت می‌کنند و به تأمین‌کننده کمک می‌کنند.
ضروری است که نقش‌ها و مسئولیت‌های تیم پوشش مشتری به وضوح تعریف شده باشد. به عنوان کلی، تیم پوشش شامل مدیران روابط و متخصصان محصول مالی زنجیره تأمین است (شکل 1-21). تیمی از متخصصان محصول بسازید، با مدیران ارتباط با مشتری، روابط با مشتری را مدیریت کنید و به تأمین‌کننده کمک نمایید.















تیمی از متخصصان محصول بسازید، با RMs که روابط مشتری را مدیریت می‌کنند و به تأمین‌کننده کمک می‌کنند
فاکتورینگ معکوس

تقسیم‌بندی و منشاء مشتری
شبانه‌روزی
سرویس دهی
تماس با مشتری را آغاز کنید
رابطه خود مشتری
رابطه خود مشتری
کمک به
حضور تأمین‌کننده
شناسایی ساختار محصولات / پیشنهادات منجر به شرکت در مذاکرات و بسته شدن معامله می‌شود
تهیه وسایل و منابع برای کمک به ایجاد برنامه‌های اطلاع‌رسانی تأمین‌کننده
کمک به مشتریان با درخواست‌های ویژه‌ای که از فرآیند خودکار منحرف می‌شوند، به عنوان مثال (ورود تأمین‌کنندگان جدید)
شرکت‌های بزرگ، دارای شخصیت حقوقی
شرکت‌های کوچک و متوسط
فروش
نصب/ پیاده‌سازی
خدمات مشتری
متخصصان محصول
















کمک گرفتن از مشتری کلیدی در آموزش اولیه تأمین‌کنندگان
در مورد مزایای برنامه فاکتور سازی معکوس



شکل 1-21    تیم فروش تخصصی تأمین مالی زنجیره‌ای
مدیران روابط:
· مدیران روابط مالک و هماهنگ‌کننده رابطه با مشتری هستند (مدیران روابط شرکتی کلیدی یک شرکت بزرگ باشد؛ شرکت‌های کوچک و متوسط اگر مشتری هدف یک شرکت کوچک و متوسط باشد) مدیران روابط، اما معمولاً در هیچ مورد خاصی (تولید – محصول) متخصص نیستند.
· مدیران روابط با مشتریان فعلی/آینده‌نگر تماس برقرار می‌کنند تا محصولات مالی زنجیره تأمین را ارائه دهند که در صورت نیاز توسط متخصصان محصولات مالی زنجیره تأمین پشتیبانی می‌شوند.
· در شرکت‌های کوچک و متوسط مدیران روابط وظیفه دارند به تأمین‌کنندگان داخلی در برنامه‌های مالی زنجیره تأمین کمک کنند. در شرکت‌های کوچک و متوسط، مدیران روابط می‌توانند از این روابط جدید برای فروش متقابل محصولات دیگر استفاده کنند.
متخصصان محصولات مالی زنجیره تأمین: این تیم را می‌توان به سه تیم فرعی تقسیم کرد:
- تیم فرعی فروش: این تیم از مدیران روابط در بخش‌بندی مشتری و ایجاد مشتریان کلیدی پشتیبانی می‌کند. این شامل صنعت، مشتری کلیدی و انتخاب محصول بر اساس تحلیل‌های مطرح شده در بهترین عمل 1 است. تیم فروش متخصص محصول باید درک عمیقی از نیازهای زنجیره تأمین مشتری کلیدی ایجاد کند تا پیشنهادات مالی زنجیره تأمین را سفارشی کند.
- آنبوردینگ و راه‌اندازی تیم فرعی: این تیم وظیفه ایجاد و اطمینان از مدیریت و اجرای صحیح مدیریت عرضه‌کننده را بر عهده دارد. این تیم مطالب بازاریابی و آموزشی را برای تأمین‌کنندگان استراتژیک در رسانه‌های مختلف، از جمله وبینارها، مطالعات موردی، ارائه‌ها و ایمیل‌ها توسعه می‌دهد.
- تیم فرعی خدمات مشتری: این تیم هر درخواست تأمین‌کننده یا مشتری را که از فرآیندهای خودکار موجود منحرف می‌شود، پیروی می‌کند. این می‌تواند شامل حل و فصل مسائل مربوط به پلتفرم فناوری اطلاعات، ورود تأمین‌کنندگان جدید یا حذف تأمین‌کنندگان فعلی، حل اختلافات و سایر مسائل باشد.
بهترین روش 9  - پیوند دادن مدیران روابط و متخصصان محصول، پاداش به چهار شاخص کلیدی
مؤسسات مالی مدیران روابط، متخصصان محصول و پاداش را به شاخص عملکرد کلیدی جداگانه پیوند دهند:
الف: مدیران روابط
· مبدأ کسب‌وکار:
· درآمد/دستورالعمل‌های به دست آمده: تعداد تاریخ‌ها/درآمدهای جدید برنده یا ثبت‌شده. این معیار توانایی مدیران روابط بانکی شرکتی را برای جذب مشتریان جدید نشان می‌دهد.
· فرصت‌های مالی زنجیره تأمین شناسایی و تبدیل شود: این معیاری از توانایی مدیر روابط بانکی شرکتی در شناسایی سرنخ‌های بالقوه (از طریق انتخاب صنعت و بخش مشتری) و تبدیل مشتریان به تأمین مالی زنجیره‌ای است.
· استفاده از برنامه:
استفاده از خط اعتباری مالی زنجیره تأمین: درصد کل خط اعتباری استفاده شده توسط مشتری. این امر اثربخشی مدیران روابط بانکی شرکت را در حصول اطمینان از به حداکثر رساندن پتانسیل درآمد مالی زنجیره تأمین از هر مشتری نشان می‌دهد.
ب: متخصص محصول
· مبدأ کسب‌وکار
· درآمد/دستورالعمل‌های به دست آمده: تعداد تاریخ‌ها/درآمدهای جدید برنده یا ثبت‌شده. این معیار توانایی متخصص محصولات فروش در جذب مشتریان جدید را نشان می‌دهد.
· درصد مناقصات برنده شده: درصد مناقصاتی که تیم فروش برنده شده است. این میزان اثربخشی متخصص محصول فروش را اندازه‌گیری می‌کند.
· اجرای برنامه:
· استفاده از خط اعتباری مالی زنجیره تأمین: درصد کل خط اعتباری استفاده شده توسط مشتری. این نشان می‌دهد که اثربخشی متخصص محصول فروش در حصول اطمینان از حداکثر شدن پتانسیل درآمد زنجیره تأمین از هر مشتری است.
· تعداد فاکتورهای تأمین شده: تعداد کل فاکتورهایی که از هر تأمین‌کننده تأمین می‌شود. این کارایی متخصص محصول داخلی/اجرای محصول را در به حداکثر رساندن پتانسیل مالی زنجیره تأمین از هر تأمین‌کننده می‌سنجد.
· خدمات مشتری: تجربه کلی تأمین‌کنندگان با برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای در طول مدت همکاری. این اثربخشی متخصص محصول آنبوردینگ/اجرا و متخصص محصول خدماتی را در تمام فعالیت‌های اصلی مشتری که با تأمین‌کننده مواجه است، اندازه‌گیری می‌کند.
· تأثیر مشتری
· شرایط پرداخت: ایجاد وجه نقد اضافی برای مشتری از طریق تمدید شرایط پرداخت. این کار اثربخشی متخصص کانال فروش را در ایجاد راه‌حلی می‌سنجد که سلامت مالی مشتری را بهبود می‌بخشد.
بهترین روش 10 - مشوق‌های درآمدی پایه برای مدیران روابط و متخصصان محصول در حسابداری یک دارایی
مؤسسات مالی مشوق‌های مناسبی را برای تیم فروش ایجاد می‌کنند. سه مدل پیشنهادی برای تشویق تیم فروش وجود دارد (شکل 1-22):




مدل‌های متعددی برای مأموریت‌ها و مشوق‌های درآمد وجود دارد - بهترین روش بر اساس درآمد ثبت‌شده یا حسابداری آینه/سایه است.

شرح
و مشوق‌های درآمد وجود دارد - بهترین روش بر اساس درآمد ثبت‌شده یا حسابداری آینه/سایه است.

مدل‌های غرامت دستورات/درآمد

مدل‌های غرامت دستورات / درآمد

اختیارات برد
حسابداری آینه / سایه
 اهداف دستوری SCF از بالا به پایین RM تنظیم می‌شوند
و متخصصان محصول برای مأموریت‌های به دست آمده جایزه دریافت می‌کنند

RMs (با درآمد ثبت شده جبران می‌شود
(درآمد معمولاً بر اساس مشتری هدف - شرکت در صورت رهبری خریدار و SME در صورت هدایت فروشنده رزرو می‌شود.
(تحت این سناریو، SME RMS را می‌توان با هزینه‌های خدمات برای کمک به تأمین‌کنندگان داخلی جبران کرد.

(بازده برای هر دو شرکت‌های کوچک و متوسط که بر این اساس پاداش گرفته‌اند، شناخته شده‌اند.
(معیارهای ویژه تخصصی محصول
­ تیم فروش: بر اساس درآمد تخمینی از دستور SCF
 تیم راه‌اندازی/پیاده‌سازی: بر اساس درآمد واقعی رزرو شده

مدل‌های پیشنهادی
پیچیدگی
























شکل 1-22    جبران خسارت تیم فروش

· بر اساس دستورات مالی زنجیره تأمین برنده شد:
این پیچیده‌ترین مدل جبران خسارت است و تا حدی توسط بانک HSBC[footnoteRef:19] پیاده‌سازی شده است. دستورات مالی زنجیره تأمین در این قسمت از بالا به پایین تنظیم شده است. مدیران ارتباط و متخصص محصول بر اساس برآورده شدن یا فراتر رفتن از هدف از بالا به پایین برای تعداد مأموریت‌های به‌دست‌آمده پاداش دریافت می‌کنند. با این حال، از نقطه نظر حسابداری، اساساً ناقص است، زیرا درآمد حاصل از همان تاریخ برای بانکداری شرکتی و مدیران روابط شرکت‌های کوچک و متوسط دو برابر محاسبه می‌شود. [19:  HSBC )Hongkong and Shanghai Banking Corporation (] 

· بر اساس درآمد رزرو شده:
این مدل کمی پیچیده‌تر است و بخشی از مدل جبرانی است که HSBC از آن پیروی می‌کند. درآمد معمولاً بر اساس مشتری هدف رزرو می‌شود. بانکداری شرکتی درآمد را ثبت می‌کند، اگر برنامه مالی زنجیره تأمین توسط خریدار هدایت شود و بانکداری شرکت‌های کوچک و متوسط درآمد را در صورتی که برنامه مالی زنجیره تأمین توسط فروشنده هدایت شود، ثبت می‌کند. مدیر روابط مرتبط با توجه به درآمدی که برای بخش خود رزرو کرده است (به عنوان مثال، شرکت در مقابل شرکت‌های کوچک و متوسط) جایزه دریافت می‌کند.
     استفاده از حسابداری سایه/آینه: این مدل حتی پیچیده‌تر است و توسط بانک‌هایی مانند دویچه بانک[footnoteRef:20] و بانک استاندارد Standard Chartered[footnoteRef:21] دنبال می‌شود. درآمد هر مشتری توسط بانکداری شرکتی و بانکداری شرکت‌های کوچک و متوسط از طریق حسابداری سایه/آینه شناسایی می‌شود. بر این اساس به مدیران روابط مربوطه از طریق پاداش تعلق می‌گیرد. [20:  Deutsche Bank  این بانک در سال ۱۸۷۰ در شهر برلین تأسیس شد و هم‌اکنون مالک شبکه گسترده بانکی در ۵۴ کشور در اروپا، آمریکا و آسیا می‌باشد.]  [21:  Standard Chartered Bank شرکت چندملیتی خدمات مالی و بانکداری است که در سال ۱۹۶۹ تأسیس شد و هم‌اکنون شعبهٔ مرکزی آن در لندن قرار دارد.] 

     مدل‌های جبران خسارت مدیر روابط مبتنی بر درآمد رزرو شده و حسابداری سایه/آینه بهترین روش هستند، زیرا این مدل‌ها بر نقص مدل مبتنی بر دستورات مالی زنجیره تأمین با شمارش مضاعف درآمد غلبه می‌کنند. علاوه بر این، دو معیار مهم جبران پاداش برای متخصص محصول در تیم‌های برنامه‌های مالی زنجیره تأمین به کار گرفته‌شده است:
· متخصص محصول فروش: متخصصان محصول فروش بر اساس درآمد تخمینی از دستورات مالی زنجیره تأمین، پاداش دریافت می‌کنند. این امر آن‌ها را تشویق می‌کند تا مشتریانی را با پتانسیل مالی زنجیره تأمین بالا هدف قرار دهند و محصولات متعددی را به مشتری‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بفروشند.
· متخصص محصول / آنبوردینگ: به متخصصان محصول / آنبوردینگ بر اساس درآمد واقعی رزرو شده از هر دستور مالی زنجیره تأمین، پاداش پرداخت می‌شود. این به آن‌ها انگیزه می‌دهد تا اطمینان حاصل کنند که پتانسیل هر یک از وظایف مالی زنجیره تأمین برآورده شده است.
1-3-5-4 اعتبار و ریسک
بهترین رویه 11
سه اقدام کلیدی کاهش ریسک شامل ارزیابی مشتری کلیدی، انتخاب تأمین‌کننده (به ویژه برای فاکتورینگ معکوس) و نظارت قوی را دنبال کنید. برخلاف ریسک اعتباری مرسوم، ریسک اعتبار مالی زنجیره تأمین نه تنها بر ترازنامه تأمین‌کننده، بلکه بر مدت‌زمان رابطه تأمین‌کننده و خریدار، نرخ رقیق‌سازی، اهمیت تأمین‌کننده و غیره تمرکز دارد. از این رو، آموزش تیم تخصصی مدیریت ریسک در مورد رویکرد رسیدگی به ریسک‌های محصول زنجیره تأمین مالی مهم است. شیوه‌های مدیریت ریسک بخش عمده‌ای از هر برنامه مالی زنجیره تأمین است. پنج نوع ریسک عمده در تأمین مالی زنجیره‌ای وجود دارد (همان‌طور که در شکل 1-23 نشان داده شده است):
1. ریسک مشتری کلیدی: شامل ریسک مرتبط با مشتری کلیدی برای مؤسسه مالی است.
2. خطر رقیق‌سازی: این شامل هر وضعیتی است که ممکن است ارزش فاکتورهای معوق را کاهش دهد، به غیر از عدم پرداخت توسط بدهکار، به عنوان مثال، بازگشت کالا، اختلاف تجاری در مورد کالا و غیره.
ریسک گفته‌شده: شامل ریسک اظهار شده درباره مؤسسه مالی است.
3. ریسک اعتباری: این شامل ریسک‌های اظهار شده درباره قصور قراردادی به مؤسسه مالی در خصوص پرداخت‌های مالی است. این نوع ریسک معمولاً برای تأمین مالی زنجیره‌ای کمتر مرتبط است، زیرا محصولات مبتنی بر ریسک اعتباری مشتری کلیدی بزرگ هستند.
4. ریسک عملکرد: ریسک عملکرد عبارت است از قصور تأمین‌کننده در انجام تعهدات خود در قبال خریدار (به عنوان مثال، مشکلات مربوط به تولید یا حمل کالا، ارائه خدمات به‌موقع و مطابق با استانداردهای کیفیت توافق شده). این باعث می‌شود تأمین‌کننده نتواند پرداخت را به مؤسسه مالی انجام دهد.
5. خطر تقلب:
· تأمین مالی مضاعف: برای دریافت وام از دو تأمین‌کننده مالی از همان مطالبات استفاده می‌شود که می‌تواند منجر به تعارض در تعیین تکلیف مطالبات اساسی شود.
· فاکتورهای جعلی: اشتراک فاکتورهای جعلی با مؤسسه مالی برای تأمین مالی.
· تبانی بین خریدار و فروشنده: تبانی بین خریدار و فروشنده که منجر به انحراف وجوه از انجام تعهدات سررسید می‌شود.
· انحراف وجوه: انحراف وجوه قرض گرفته‌شده برای اهداف دیگر (مانند تأمین مالی رشد کسب‌وکار در جهت‌های دیگر) به جای بازپرداخت تأمین مالی.
· ریسک کشور: خطر نا آرامی‌های سیاسی و اقتصادی که تأثیر منفی بر دارایی‌های مالی زنجیره تأمین در آن کشور خواهد داشت (فقط مختص معاملات بین‌المللی). این امر به‌ویژه برای بازارهای نوظهور با دولت‌های بی‌ثبات مهم است.
     تأمین مالی زنجیره‌ای مستلزم ریسک مشتری کلیدی/ریسک اظهارشده و کاهش ریسک تقلب از طریق تائید اعتبار مشتری کلیدی، انتخاب تأمین‌کننده و نظارت قوی است.
 تأمین مالی زنجیره‌ای مستلزم ریسک کلیدی/گفتار و کاهش ریسک تقلب
 از طریق تأیید اعتبار انکر، انتخاب تأمین‌کننده و نظارت قوی است.







نوع ریسک
شرح
اقدامات کاهشی
ریسک مشتری کلیدی
خطر رقیق‌سازی
ریسک اعتباری
ریسک عملکرد
تقلب و سایر خطرات
اسپوک
انکر
 خطر عدم پرداخت تعهدات قراردادی به تأمین‌کننده/بانک با کوتاهی در پرداخت
ریسک اعتباری مشتری کلیدی مبنای اقتصادی بیشتر محصولات SCF است

 هر وضعیتی که ممکن است ارزش فاکتور معوقه را کاهش دهد، به غیر از نکول بدهکار، به عنوان مثال (بازگشت، اختلاف تجاری و غیره)

 خطری که در مورد تعهدات قراردادی به نکول سخن گفت بانک با کوتاهی در پرداخت
این معمولاً برای SCF کمتر مرتبط است، زیرا محصولات بر اساس ریسک اعتباری انکر بزرگ هستند

 ریسک اسپوک / تأمین‌کننده به تعهدات خریدار عمل نمی‌کند، مانند مشکلات مربوط به تولید یا حمل کالا، ارائه خدمات به موقع و مطابق با استانداردهای کیفیت توافق شده


 خطرات کلاه‌برداری مختلف از جمله تأمین مالی مضاعف، فاکتورهای جعلی، تبانی بین خریدار و فروشنده، انحراف وجوه و غیره.

سایر ریسک‌ها شامل ریسک کشور (در صورت تجارت بین‌المللی)، ریسک پورتفولیو / محصول


برخلاف ریسک اعتباری مرسوم، ریسک اعتباری تأمین مالی زنجیره‌ای نه تنها بر ترازنامه تأمین‌کننده، بلکه بر مدت زمان رابطه تأمین‌کننده و خریدار، نرخ محلول، اهمیت تأمین‌کننده و غیره نیز تمرکز دارد.

 فرآیند تأیید اعتبار:
فرآیند تأیید اعتبار استاندارد برای انکر/ اسپوک (بسته به محصول SCF)


 فرآیند انتخاب اسپوک:
تأمین‌کننده بر اساس مشخصات / رابطه خریدار ارزیابی می‌شود، به عنوان مثال. اهمیت استراتژیک برای خریدار، مدت زمان رابطه و غیره
این معمولاً می‌تواند با بررسی داده‌های کلیدی در مورد تأمین‌کنندگان انجام شود


سیستم نظارت قوی:
سیستم هشدار اولیه (EWS) برای نظارت بر محصول/ نمونه کارها و انکر/ اسپوک
























شکل 1-23    اعتبار و ریسک
ریسک سبد محصولات:
 خطر عبور پورتفولیوی مشتری یا سبد محصول از حداقل آستانه بدهی‌های بد، منجر به کاهش بازیابی برای مؤسسات مالی می‌شود. این می‌تواند به دلیل رکود ناگهانی در عملکرد مشتریان اتفاق بیفتد.
     سه روش اصلی کاهش برای غلبه بر این خطرات وجود دارد:
· یک فرآیند تأیید اعتبار استاندارد برای مشتری کلیدی ایجاد کنید. این تضمین می‌کند که اعتبار به مشتری کلیدی‌ها با احتمال خطر اعتبار و کاهش اعتبار اعطا نمی‌شود. مؤسسات مالی برای این بررسی اعتباری نهایی، می‌توانند خدمات یک دفتر رتبه‌بندی اعتباری را ثبت‌نام کنند تا دید بهتری نسبت به رتبه‌بندی اعتباری مشتری کلیدی داشته باشند.
· یک فرآیند انتخاب قوی را ایجاد کنید که در آن تأمین‌کننده بر اساس مشخصات و رابطه مشتری کلیدی ارزیابی می‌شود، به عنوان مثال، اهمیت استراتژیک برای مشتری کلیدی و مدت‌زمان رابطه. این معمولاً می‌تواند با بررسی داده‌های مشتری کلیدی در مورد تأمین‌کنندگان انجام شود.
· طراحی یک سیستم نظارت قوی به طور خاص، یک سیستم هشدار اولیه که از محرک‌های مبتنی بر قانون استفاده می‌کند (که در شکل 1-24 مشخص شده است). هنگامی که علائم افزایش خطر در سه حوزه اصلی وجود داشته باشد، سیستم هشدار ارسال می‌کند:
· سطح محصول: شامل زیان‌های سبد محصول می‌شود - زمانی که زیان سبد محصول از سهم هدف‌گذاری شده از کل باقی‌مانده افزایش یابد، هشدار ارسال می‌شود.
· سطح مشتری کلیدی: شامل رتبه اعتباری مشتری کلیدی، محدودیت‌های تأمین‌کننده/خریدار، زمانی که مشتری کلیدی از حد اعتبار فراتر رفت، هشدار ارسال می‌شود.


سیستم هشدار اولیه را می‌توان برای نظارت فعالانه بر کیفیت برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای توسعه داد
سطح
سطح محصول
سطح انکر
سطح خریدار/تأمین‌کننده
علائم افزایش خطر
کاهش
(زیان پرتفوی بالاتر از سهم هدف از کل باقیمانده (به عنوان مثال، > 2٪)
(زیان پرتفوی بالاتر از ذخایر بودجه
(کاهش درجه اعتباری انکر (فاکتورینگ معکوس)
(به حد مجاز تأمین‌کنندگان/خریداران رسیده است
(قطع رابطه با انکر که توسط بانک آغاز شده است (به ویژه به دلایل اعتباری)
(سهم قابل توجهی از تأمین‌کنندگان/خریداران (به عنوان مثال، بیش از 20٪)
 از همان مشتری کلیدی قرار داده شده در لیست تمرین (فهرست مسائل)
(تأمین مالی خریدار (فاکتورینگ معکوس): افزایش تعداد رد/بازگشت کالا به دلیل کیفیت پایین (به عنوان مثال، 2+ خریدار/ماه)
(تأمین مالی خریدار (فاکتورینگ معکوس): بیش از 2 خریدار معوق بیش از 60 روز به طور هم‌زمان
(تأمین‌کننده/خریدار بیش از 30 روز > 3 بار در سال عقب افتاده است
(کالاها یک یا چند بار در یک چهارم رد/بازگردانده می‌شوند
(برای برنامه بین‌المللی
- سهم قابل توجهی از خریداران/تأمین‌کنندگان در یک کشور (به عنوان مثال، بیش از 20٪) در لیست تمرینات (فهرست مشکلات) است.
 - قرار گرفتن در معرض تجمعی خریداران/تأمین‌کنندگان در یک کشور به حد مجاز کشور رسیده است.
(بررسی محصول/برنامه
(توقف را در نظر بگیرید
(بررسی شرایط برنامه SCF مشتری کلیدی خروج/انجماد را در نظر بگیرید
(حد را افزایش یا منجمد کنید

(خروج از قرار گرفتن در معرض تأمین‌کنندگان / خریداران

(بررسی قرار گرفتن در معرض. شرایط را تنظیم کنید

(بررسی برنامه مالی خریدار برای انکر:
خروج یا توجیه ادامه

(ادامه برنامه را برای خریدار/تأمین‌کننده خاص بررسی کنید
(بررسی وضعیت؛ خروج را در سطح کشور در نظر بگیرید یا ادامه را توجیه کنید
(به طور بالقوه برنامه را برای کشور خاص تغییر دهید
منجمد یا تمدید محدودیت


















شکل 1-24    سیستم هشدار اولیه[footnoteRef:22] [22:   Early Warning System (EWS)] 


سطح خریدار/تأمین‌کننده: شامل نرخ‌های خوب رد کردن، سهم مشتریان در یک کشور خاص و غیره است. زمانی که کالای رد شده توسط تأمین‌کننده از آستانه عبور کند، هشدار ارسال می‌شود.


1-3-5-5 فناوری
بهترین روش 12 - اطمینان حاصل کنید که پلتفرم‌های اطلاعات مالی زنجیره تأمین دارای عملکردهای کلیدی است. 
بخش جدایی‌ناپذیر هر برنامه مالی زنجیره تأمین، پلتفرم زیربنایی فناوری اطلاعات است که مستقر شده است. این توانایی ذاتی این پلتفرم فناوری اطلاعات است که تأمین مالی زنجیره‌ای را از سایر محصولات مالی تجارت متمایز می‌کند و تأمین مالی سریع با تماس محدود انسانی را ارائه می‌دهد. هشت ویژگی کلیدی پلتفرم فناوری «بهترین عملکرد» برای تأمین مالی زنجیره‌ای وجود دارد:
1. مدیریت سفارش: مدیریت سفارش به خریداران و تأمین‌کنندگان اجازه می‌دهد تا شروع و مدیریت کنند. مدیریت سفارش به خریداران و تأمین‌کنندگان این امکان را می‌دهد که فرآیند را آغاز و مدیریت کنند و جریان‌های کاری مختلف را تعریف کنند. به عنوان مثال، یک سبد محصول را می‌توان به طور یکپارچه ایجاد کرد و در پلتفرم فناوری اطلاعات که در دسترس مؤسسه مالی است، آپلود کرد.
2. مدیریت اسناد: مدیریت اسناد امکان تولید، تطبیق و توزیع اسناد را در یک مکان مرکزی و امن فراهم می‌کند. به عنوان مثال، پس از دریافت سفارش و اشتراک‌گذاری با مؤسسه مالی برای تأمین مالی، می‌توان فاکتور را به طور خودکار در سیستم ایجاد کرد.
3. صورتحساب الکترونیکی: این امکان ورود دیجیتالی فاکتور به سیستم‌های منابع سازمانی را فراهم می‌کند که تأثیر مستقیمی بر مقیاس‌پذیری و کاربرد بالقوه برای محصولات مالی زنجیره تأمین دارد. فرآیندهایی که معمولاً بر روی کاغذ متکی هستند را می‌توان فوراً تکمیل کرد.
4. اجرای پرداخت: اجرای پرداخت امکان افتتاح، نگهداری و بستن حساب‌ها را فراهم می‌کند. همچنین رابط بین مشتریان و سیستم‌های بانک پشتیبان را فراهم می‌کند.
5. ردیابی پرداخت: این امکان ردیابی پرداخت‌ها را از زمان شروع تا تسویه و تسویه‌حساب توسط فاکتور می‌دهد. همچنین به‌روزرسانی وضعیت پرداخت بلادرنگ را برای همه ذینفعان فراهم می‌کند.
6. منطق و کنترل: قابلیت تنظیم منطق و کنترل برای تأمین مالی را ارائه می‌دهد. به عنوان مثال، توانایی تعیین قوانین برای:
· تأمین مالی تأمین‌کنندگان خاص بر اساس ویژگی‌های برجسته‌ای مانند اهمیت برای خریداران، اندازه و غیره. به عنوان مثال، تأمین‌کننده‌ای که از نظر درآمد به آستانه‌ای حداقلی برسد، می‌تواند به طور خودکار زمانی که یک فاکتور در سیستم بارگذاری می‌شود، تأمین مالی شود.
· تأمین مالی فاکتورهای فردی بر اساس اندازه بلیت یا تاریخ سررسید. به عنوان مثال، فاکتوری که از نظر ارزش دارای حداقل آستانه است، زمانی که در سیستم آپلود می‌شود به عنوان خودکار تأمین مالی می‌شود.
· مدیریت ریسکی که می‌تواند بر کل پرتفوی تأثیر منفی بگذارد. به عنوان مثال، با ارسال یک هشدار زمانی که تأمین مالی مضاعف وجود دارد یا از حد مجاز پورتفولیو محصول فراتر رفته است.
· طراحی محدودیت‌های متغیر. به عنوان مثال، در نرخ بهره و کارمزد بر اساس ویژگی‌های تأمین‌کننده/فاکتور. پلتفرم‌های برتر بر اساس مرحله تأیید، هزینه‌های پویا را برای فاکتورهای فردی ارائه می‌دهند. به عنوان مثال، کارمزدهای کمتری برای فاکتورهای تأیید شده ارائه می‌شود، زیرا ریسک کمتری برای مؤسسه مالی دارند و کارمزدهای ارائه شده برای فاکتورهای تأیید نشده خطرناک‌تر ارائه می‌شود.
7. قابلیت رؤیت: این ویژگی از طریق هشدارها، قابلیت مشاهده در تمام مراحل را برای همه ذینفعان فراهم می‌کند. به عنوان مثال، هنگامی که یک فاکتور جدید برای تأمین مالی زنجیره‌ای تائید شده است، هشدارها به تأمین‌کننده، خریدار و مؤسسه مالی ارسال می‌شود.
8. ادغام با سیستم‌های منابع سازمانی: این شامل ادغام پلتفرم فناوری اطلاعات مالی زنجیره تأمین با سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمانی پشتیبان تأمین‌کنندگان، خریداران و بانک‌ها است. این امر استفاده کامل از قابلیت‌های پلتفرم فناوری اطلاعات را با دسترسی و ردیابی تمام داده‌های مربوطه برای تأمین مالی زنجیره‌ای در سازمان آسان می‌کند.
بهترین روش 13 
به جای ساختن از ابتدا از پلتفرم‌های مالی زنجیره تأمین موجود استفاده کنید. پس از درک قابلیت‌های اصلی مورد نیاز از یک پلتفرم فناوری اطلاعات مالی زنجیره تأمین، چالش بعدی به‌کارگیری آن است. مؤسسات مالی سه رویکرد برای استقرار یک پلتفرم فناوری اطلاعات مالی زنجیره تأمین دارند (شکل 1-25):
1. توسعه سیستم اختصاصی: مؤسسه مالی می‌تواند پلتفرم خود را در داخل از ابتدا توسعه دهد یا مجوز نرم‌افزار را از یک فروشنده خارجی خریداری کند.
· مزایا: توسعه یک پلتفرم اختصاصی به افزایش حفظ مشتری در مقایسه با پلتفرم‌های شخص ثالث مانند پرایم ریوینیو[footnoteRef:23] که مانند یک بازار عمل می‌کنند کمک می‌کند. علاوه بر این، به یک مؤسسه مالی اجازه می‌دهد تا ارزش ویژه برند خود را بدون هیچ نقطه تماس خارجی تقویت کند. [23:  Prime Revenue] 

· الزامات: از نظر الزامات، این رویکرد به مقیاس قابل‌توجهی برای توجیه سرمایه‌گذاری سنگین اولیه نیاز دارد. علاوه بر این، یک ردپای جهانی موردنیاز است که کل زنجیره تأمین مشتری را پوشش دهد، زیرا هیچ شخص ثالثی در کار نیست. همچنین، تیم فروش بانکی شرکت‌های کوچک و متوسط برای عرضه‌کنندگان در سطح جهانی مورد نیاز است.
· مثال: جی پی مورگان[footnoteRef:24] پلتفرم خصوصی خود را به نام پلتفرم آپار[footnoteRef:25] توسعه داد که راه‌حل‌های تخفیف سرتاسری را برای تأمین‌کنندگان انجام می‌دهد. [24:  JP Morgan]  [25:  APAR] 

2. برون‌سپاری/برچسب سفید: مؤسسه مالی می‌تواند راه‌حل‌های فناوری را از مؤسسات مالی خارجی/مؤسسات مالی جهانی (به عنوان مثال، دمیکا و پرایم ریونیو و غیره) تهیه کند. برون‌سپاری برچسب سفید یک روش کارآمد و بدون دردسر برای استقرار پلتفرم فناوری اطلاعات مالی زنجیره تأمین است.
برون‌سپاری/ برچسب گذاری سفید روشی کارآمد و بدون دردسر برای استقرار پلتفرم فناوری اطلاعات تأمین مالی زنجیره‌ای است.



شرح
مزایا
الزامات
ارائه دهندگان نمونه
الف
توسعه سیستم اختصاصی
ب
برون‌سپاری / برچسب سفید
ج
پلت فرم هیبریدی
(پلتفرم داخلی خود را از ابتدا توسعه دهید یا مجوز نرم‌افزار را خریداری کنید


+ افزایش چسبندگی مشتری
+ به طور کامل از ارزش ویژه برند خود استفاده کنید
+ کنترل کامل چارچوب قانونی



(حجم / مقیاس بزرگ به
سرمایه گذاری‌ها را توجیه کند
(قابلیت‌های جهانی/ردپایی برای پوشش زنجیره تأمین کامل مشتریان
تیم فروش بزرگ برای بازاریابی و استقرار راه‌حل‌ها در اسپوک ها



(راه‌حل‌های فناوری را از فروشندگان خارجی/ بانک‌های جهانی گسترش دهید



+ اجازه دادن به انعطاف‌پذیری/مقیاس‌پذیری برای ارائه برنامه‌های زنجیره تأمین جهانی (از طریق ردپای گسترده‌تر شریک)
+ افزایش سرعت ورود به بازار
+ توانایی تکیه بر کمک شریک در درون اسپوک

(یک سیستم اختصاصی و سیستم (های) باز را برای تکمیل پیشنهاد به مشتریان ترکیب کنید.



(همانند گزینه الف



+ به بانک‌ها اجازه دهید هم حجم را با سیستم‌های باز در دسترس جذب کنند و هم راه‌حل‌های خود را برای تازه‌واردان ارائه دهند



(NA



مدل پیشنهادی




















شکل 1-25    کهن‌الگوها برای استقرار پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای

· مزایا: این رویکرد به انعطاف‌پذیری و مقیاس‌پذیری اجازه می‌دهد تا به برنامه‌های زنجیره تأمین جهانی (به ویژه مربوط به مؤسسات مالی محلی/منطقه‌ای) خدمات ارائه دهد. علاوه بر این، سرعت ورود به بازار را افزایش می‌دهد زیرا این پلتفرم فناوری اطلاعات نیازی به توسعه داخلی ندارد. فروشندگان خارجی همچنین به جذب تأمین‌کنندگان و صرفه‌جویی در منابع مؤسسه مالی کمک می‌کنند.
· الزامات: از آنجایی که یک فروشنده خارجی برای اجرای پلتفرم فناوری اطلاعات به کار گرفته می‌شود، این رویکرد حتی می‌تواند توسط مؤسسات مالی با مقیاس/حجم محدود دنبال شود.
· مثال: دمیکا و پرایم ریونیو دو نمونه اصلی از ارائه‌دهندگان شخص ثالث هستند که پلتفرم‌های فناوری اطلاعات مالی زنجیره تأمین را ارائه می‌دهند. این شرکت‌ها همچنین به مؤسسات مالی در توسعه مواد بازاریابی و دسترسی به تأمین‌کنندگان برای نصب کمک می‌کنند.
3. پلتفرم ترکیبی: این رویکرد ترکیبی از یک سیستم اختصاصی و یک سیستم باز برای تکمیل پیشنهادات به مشتریان از طریق پیشنهادات ارزشی مختلف است.
· مزایا: این رویکرد به مؤسسات مالی اجازه می‌دهد تا با سیستم‌های باز در دسترس، منابع مالی را جذب کنند و راه‌حل خود را از طریق پلتفرم باز به تأمین‌کنندگان جدید ارائه دهند.
· الزامات: این رویکرد به مقیاس بزرگی برای توجیه سرمایه‌گذاری سنگین اولیه نیاز دارد. علاوه بر این، یک ردپای جهانی مورد نیاز است که کل زنجیره تأمین مشتری را پوشش دهد، زیرا هیچ شخص ثالثی درگیر آن نیست. همچنین، یک تیم فروش بانکی شرکت‌های کوچک و متوسط با سایز لازم است تا از تأمین‌کنندگان در سطح جهانی استفاده کنند.
· مثال: سیتی بانک و بانک مونترال رویکرد ترکیبی را به کار گرفته‌اند. هر دوی این بانک‌ها پلتفرم‌های اختصاصی خود را توسعه داده‌اند و همچنین از پلتفرم اوربیان برای هدف قرار دادن پایگاه مشتریان گسترده‌تری استفاده می‌کنند.
     برون‌سپاری/برچسب‌گذاری سفید مدل ارجح برای مؤسسات مالی در بازارهای نوظهور است که برای اولین بار تأمین مالی زنجیره‌ای را به کار می‌گیرند. این به این دلیل است که اکثر مؤسسات مالی در این بازارها حجم/مقیاس کافی برای توجیه یک پلتفرم اختصاصی ندارند.
اندازه بازار مالی زنجیره تأمین پاکستان
اگرچه تحقیقات قابل‌توجهی در مورد جذابیت راه‌حل‌های زنجیره تأمین انجام شده است، اطلاعات کمی در مورد اندازه بازار موجود است. گزارش‌های مختلفی وجود دارد که اندازه بازار را از طریق روش‌های مختلف تخمین می‌زند. انتشارات بی سی آر[footnoteRef:26] در گزارش مالی زنجیره تأمین جهانی خود در سال 2015 تخمین زد که وجوه مالی در حال استفاده از زنجیره تأمین بالغ بر 37 تا 49 میلیارد یورو است (بر اساس نظرسنجی آن‌ها از متخصصان مالی زنجیره تأمین در نوامبر تا دسامبر 2014). به عنوان مشابه، یک گزارش ای‌سی‌سی‌ای[footnoteRef:27] اندازه بازار برای فاکتورینگ معکوس را بین 255 تا 280 میلیارد دلار تخمین زد، در حالی که مک‌کینزی به 2 تریلیون دلار «پرداختنی بسیار مطمئن مالی در سطح جهانی» با درآمدهای مالی زنجیره تأمین فعلی 2 میلیارد دلار و یک مجموعه درآمد بالقوه 20 میلیارد دلار اشاره کرد. برای اندازه دقیق بازار تأمین مالی زنجیره‌ای پاکستان، از یک روش جامع اندازه‌گیری بازار هفت مرحله‌ای استفاده شد. ابتدا، صنایعی که برای تأمین مالی زنجیره‌ای مساعد بودند، به کار گرفته شدند و صنایع خدماتی و صنایع فرعی را حذف کردند. دوم، بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده برای شرکت‌های دولتی و خصوصی در پاکستان تجمیع شد. این یک چالش بود زیرا تنها 500 شرکت داده‌های خود را به صورت عمومی فهرست می‌کنند. سوم، بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده برای پاکستان برای شرکت‌های بزرگ و شرکت‌های کوچک و متوسط تقسیم شد. فرض بر این بود که شرکت‌های بزرگ معمولاً به عنوان بازار برای فاکتورینگ معکوس عمل می‌کنند زیرا آن‌ها به دنبال تثبیت زنجیره تأمین خود هستند در حالی که شرکت‌های کوچک و متوسط بازار سایر مطالبات و محصولات مبتنی بر وام را تشکیل می‌دهند زیرا به دنبال دسترسی به تأمین مالی هستند. روش‌شناسی اندازه بازار از 7 مرحله کلیدی پیروی می‌کند. [26:  BCR]  [27:  ACCA (Association of Chartered Certified Accountants)] 
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انتخاب بخش
کل COGS
خرابی COGS
خرج کردن بدون تخفیف
٪ از COGS از طریق SCF تأمین می‌شود

معوقه روزهای پرداختنی
اندازه بازار
روش شناسی اندازه بازار 7 مرحله کلیدی پیروی می‌کند

بخش‌هایی را انتخاب کنید که برای SCF مناسب هستند

کل COGS شرکت‌های دولتی و خصوصی را شناسایی کنید

(مجموع ورودی‌ها برای هر بخش با استفاده از جداول I/O (به استثنای فروش به مصرف کنندگان نهایی)

COGS را برای شرکت‌های بزرگ و برای SME ها تقسیم کنید
(شرکت‌های بزرگ به عنوان بازار فاکتورینگ معکوس عمل می‌کنند
(SMES بازار وام، تنزیل مطالبات و فاکتورینگ را تشکیل می‌دهد

هزینه‌های غیر قابل تخفیف (هزینه پرسنل، تحقیق و توسعه، خدمات حرفه‌ای) را در نظر نگیرید.
میانگین درصد COGS های تأمین شده از طریق SCF را شناسایی کنید (شرکت‌ها 100٪ هزینه‌های خود را از طریق SCF تأمین نمی‌کنند)
تعیین دوره پرداختی که برای آن تأمین مالی در 3 سناریو مورد نیاز است:
(پرداخت تمدید شده (DPO بالقوه)
(دوره پرداخت فعلی (DPO موجود)
(دلتا در دوره‌های پرداخت

محاسبه اندازه بازار برای:
(فاکتورینگ معکوس (شرکت‌های بزرگ)
(وام، تنزیل مطالبات و فاکتورینگ (SMEs)



















شکل 1-26    روش‌شناسی اندازه بازار


     محصولاتی که به دنبال دسترسی به منابع مالی هستند. علاوه بر این، یک سری ضریب برای بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده برای هر نوع شرکت اعمال شد تا به اندازه کلی بازار پاکستان برسد. این‌ها شامل حذف هزینه‌های غیر قابل تخفیف (هزینه پرسنل، تحقیق و توسعه، خدمات حرفه‌ای) و محاسبه میانگین درصدی است که از طریق برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود. در نهایت، بازار بر اساس دوره‌های پرداخت مورد نیاز برای هر نوع صنعت اندازه‌گیری شد (شکل 1-27). بر اساس متدولوژی اندازه بازار، پاکستان دارای پتانسیل کلی بازار تأمین مالی زنجیره‌ای در حدود 18 تا 20 میلیارد دلار است. تجزیه بخشی از بازار نشان می‌دهد که 80 درصد از ارزش توسط سه بخش شامل مواد (19 درصد)، کالاهای بادوام مصرف‌کننده و پوشاک (19درصد) و غذا، نوشیدنی و تنباکو (39 درصد) تسخیر شده است. یک تقسیم محصول نشان می‌دهد که 60 درصد از کل پتانسیل بازار از فاکتورینگ معکوس ناشی می‌شود در حالی که 40 درصد از سایر مطالبات و محصولات مبتنی بر وام تشکیل می‌شود.
     پاکستان در حال حاضر دارای پتانسیل بازار 18 تا 20 میلیارد دلاری در دارایی‌های مالی زنجیره تأمین با 80 درصد از فرصت‌ها در مواد غذایی، مواد و کالاهای مصرفی بادوام است.
پاکستان در حال حاضر دارای پتانسیل بازار 18 تا 20 میلیارد دلاری در دارایی‌های SCF با 80 درصد فرصت‌ها در زمینه مواد غذایی، مواد و کالاهای مصرفی بادوام است.
فرصت بازار
میلیارد دلار
تفکیک پتانسیل بازار بر اساس بخش، %
80% از ارزش ازین 3 گرفته شده است
39
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پاکستان
جمع
غذا، نوشیدنی و تنباکو
مواد

لوازم مصرفی و پوشاک
خدمات رفاهی
سخت‌افزار و تجهیزات فناوری
انرژی
خودروها
کالاهای سرمایه‌ای


















تصاویر 1-27    اندازه بازار برای پاکستان (1/2)
60% از پتانسیل بازار ناشی از فاکتورینگ معکوس است در حالی که 40% از خرید سایر مطالبات و محصولات مبتنی بر وام حاصل می‌شود.


تفکیک پتانسیل بازار بر اساس محصولات،%
تفکیک پتانسیل فاکتورینگ معکوس بر اساس بخش، %
1
2
تفکیک وام، تخفیف و پتانسیل فاکتورینگ بر اساس بخش، %
فاکتورینگ معکوس
وام، RD، فاکتورینگ
دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
60

40
=%100
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جمع
جمع
غذا، نوشیدنی و تنباکو
مواد

لوازم مصرفی و پوشاک
خدمات رفاهی
کالاهای سرمایه‌ای
خودروها
انرژی
سخت‌افزار و تجهیزات فناوری
غذا، نوشیدنی و تنباکو
مواد

لوازم مصرفی و پوشاک
خدمات رفاهی
کالاهای سرمایه‌ای
خودروها
انرژی
سخت‌افزار و تجهیزات فناوری
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تصوری 1-28    اندازه بازار برای پاکستان (2/2)

1-3 محاسبات برای اندازه بازار
برای محاسبه پتانسیل کلی بازار برای دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در پاکستان، یک رویکرد هفت مرحله‌ای دنبال شد. این رویکرد برای محاسبه پتانسیل عامل معکوس و پتانسیل سایر مطالبات و محصولات مبتنی بر وام مورد استفاده قرار گرفت. اندازه نهایی بازار به عنوان تجمیع این دو عدد محاسبه شد. منطق پشت هر یک از هفت مرحله در زیر خلاصه می‌شود:
     انتخاب صنایع مناسب: برای شناسایی اندازه دارایی برای دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، اولین قدم انتخاب صنایع مناسب برای تأمین مالی زنجیره‌ای بود. این بدان معناست که صنایعی مانند خدمات مالی، رسانه‌ها، خدمات مصرف‌کننده، خدمات تجاری و حرفه‌ای، نرم‌افزار و خدمات به عنوان صنایع مرتبط با خدمات برای تأمین مالی زنجیره‌ای کمتر مناسب هستند. صنایع برای اندازه بازار بر اساس مشاوره با کارشناسان حوزه انتخاب شدند.
     شناسایی کل بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده برای شرکت‌های دولتی و خصوصی: در صنایع مناسب، کل بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده برای شرکت‌های دولتی و خصوصی محاسبه شد. این امر موجب شد تا دارایی‌ها (اعم از واجد شرایط و غیرمجاز) برای تأمین مالی زنجیره‌ای در پاکستان باشد. شناسایی کل بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده برای پاکستان یک چالش بزرگ بود زیرا تنها 575 شرکت داده‌های خود را در سوابق عمومی فهرست کرده‌اند. این امر سبب شد اکثر شرکت‌های خصوصی در پاکستان را که داده‌های خود را در سوابق عمومی منتشر نکرده بودند، کنار گذاشته شوند. در عوض، جداول ورودی- خروجی پروژه تحلیل تجارت جهانی برای محاسبه بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده در شرکت‌های دولتی و خصوصی در پاکستان استفاده شد. ورودی-خروجی شامل جداول یا ماتریس‌هایی است که تعاملات صنعت از جمله روابط خرید و فروش و ترکیب محصول را در صنعت توصیف می‌کند.
از آنجایی که جدول‌های ورودی-خروجی پروژه تحلیل تجارت جهانی برای پاکستان در سال 2014 جدید بودند، جهت پیش‌بینی‌های رشد تولید ناخالص بین ساله‌ای 2014 تا 2017 از اطلاعات پیش‌بینی‌های بازار «خدمات مدیریت اطلاعات» برای سال 2017 استفاده شد. از آنجایی که ترکیب صنعت برای پاکستان در آن سال‌ها کم و بیش یکسان بود، این امکان‌پذیر میسر بود. آخرین جدول ورودی-خروجی برای افزودن ورودی‌ها برای هر بخش به منظور به دست آوردن هزینه کلی کالاهای فروخته‌شده برای شرکت‌های دولتی و خصوصی در پاکستان استفاده شد (شکل 1-29).
جداول ورودی- خروجی برای محاسبه هزینه کالای فروخته شده برای بخش دولتی و خصوصی که در پاکستان استفاده شد.

جمع‌بندی ورودی‌ها برای هر بخش (به استثنای فروش به مصرف‌کنندگان نهایی) هزینه کالای فروخته شده را برای اقتصاد به همراه دارد.
(ورودی- خروجی (10) شامل ماتریس‌هایی است که تعاملات صنعت از جمله روابط خرید و فروش و ترکیب محصول را بر اساس صنعت توصیف می‌کند.
(و از جداول IO برای کاربردهای مختلف از جمله معیار تولید ناخالص داخلی استفاده کنید.
10 داده برای توسعه ضرایب استفاده می‌شود که اثرات مستقیم، غیرمستقیم و القایی تغییر در تولید در یک صنعت را بر تولید، ارزش افزوده و مشاغل در تمام صنایع اندازه گیری می‌کند.


جدول IO گویا

صنایع به عنوان خریداران (ستون‌های را پایین بخوانید)
صنایع به عنوان فروشنده (در ردیف‌ها بخوانید)
کشاورزی
جنگلداری
خرده فروشی
دیگر
خدمات رفاهی
ساخت و ساز
معدن
کشاورزی
جنگلداری
معدن
ساخت و ساز
خدمات رفاهی
خرده فروشی
دیگر
کل ورودی
تولید ناخالص
مصرف + سرمایه گذاری + تجارت خالص
کل ورودی‌ها
نهاده‌های اولیه (دستمزد + سود)
ورودی‌های میانی
تقاضای متوسط
تقاضای نهایی
تولید ناخالص
منبع: جداول GTAP IO، مصاحبه‌های کارشناسان، تجزیه و تحلیل تیم



















شکل 1-29    محاسبه هزینه کالای فروخته‌شده[footnoteRef:28] برای شرکت‌های دولتی و خصوصی [28:  Cost Of Goods Sold (COGS)] 


     تقسیم بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده بر اساس اندازه شرکت: به عنوان معمول، شرکت‌های بزرگ بازار را برای فاکتورینگ معکوس تشکیل می‌دهند. این به این دلیل است که مشتری کلیدی باید مقیاس داشته باشد زیرا شرکت‌های مالی تنها زمانی درگیر می‌شوند که فرصت فاکتورینگ قابل توجه باشد. شرکت‌های بزرگ از فاکتورینگ معکوس برای تثبیت زنجیره تأمین خود با کمک به تأمین‌کنندگان در جهت اثبات مخالفت با افزایش سرمایه استفاده می‌کنند. از سوی دیگر، بنگاه‌های کوچک و متوسط بازار سایر مطالبات و محصولات مبتنی بر وام را تشکیل می‌دهند. این به این دلیل است که محصولات به سابقه اعتباری کمتری نیاز دارند زیرا وثیقه در آن وجود دارد. علاوه بر این، نیاز زیادی به من برای دسترسی به منابع مالی برای شرکت‌های کوچک و متوسط فراهم می‌کند. برای تقسیم تعداد کلی هزینه کالاهای فروخته‌شده بر اندازه شرکت، به دلیل در دسترس نبودن داده‌ها، از سهم تولید ناخالص داخلی به عنوان نماینده استفاده شد. سازمان توسعه بنگاه‌های کوچک و متوسط سهم شرکت‌های کوچک و متوسط در تولید ناخالص داخلی کلی را حدود 40 درصد تخمین می‌زند و شرکت‌های بزرگ فرض می‌شود 60 درصد باقی‌مانده را مشارکت دهند. این تقسیم برای تقسیم بهای تمام‌شده کالا بین شرکت‌های بزرگ و شرکت‌های کوچک و متوسط در پاکستان استفاده شد (شکل 1-30). سهم تولید ناخالص داخلی برای تجزیه بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده بر اساس اندازه شرکت مورد استفاده قرار گرفت.
SMEDA 1 سهم SME ها را در تولید ناخالص داخلی کلی (~40٪) فراهم می‌کند، سهم شرکت‌های بزرگ 60٪ باقی‌مانده فرض می‌شود.

1 Small and Medium Enterprises Development Authority is an autonomous institution of the Government of Pakistan under Ministry of Industries and Production.

منبع: جداول GTAP IO، مصاحبه‌های کارشناسان، تجزیه و تحلیل تیم.

سهم در تولید ناخالص داخلی بر اساس اندازه شرکت،%
تفکیک هزینه کالای فروخته شده بر اساس اندازه شرکت،
 میلیارد دلار
مشارکت
شرکت‌های بزرگ
مشارکت
 SME ها
جمع
مجموع
 COGS
COGS برای شرکت‌های بزرگ
COGS برای SMES
69
104
173
100
40
60

شکل 1-30    تفکیک چرخ‌دنده‌ها بر اساس اندازه شرکت
     به استثنای هزینه‌های غیر قابل تخفیف: به عنوان معمول، هزینه کالاها و خدمات مادی می‌تواند به عنوان بالقوه از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای شود. این بدان معناست که هزینه‌های غیر قابل تخفیف مانند هزینه‌های پرسنل، تحقیق و توسعه و هزینه‌های مربوط به خدمات حرفه‌ای را حذف کنید. برای هر صنعت، داده‌های شرکت‌های دارای فهرست عمومی برای شناسایی درصد سهم سنی مواد خام در هزینه کالاهای فروخته‌شده برای یک شرکت به طور میانگین مورد استفاده قرار گرفت. این «تخفیف» نامیده شد. به استثنای هزینه‌های غیر قابل تخفیف: به عنوان معمول، هزینه کالاها و خدمات مادی می‌تواند به عنوان بالقوه از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای شود. این بدان معناست که هزینه‌های غیر قابل تخفیف مانند هزینه‌های پرسنل، تحقیق و توسعه و هزینه‌های مربوط به خدمات حرفه‌ای را حذف کنید. برای هر صنعت، داده‌های شرکت‌های دارای فهرست عمومی برای شناسایی درصد سهم سنی مواد خام در هزینه کالاهای فروخته‌شده برای یک شرکت به طور میانگین مورد استفاده قرار گرفت. این خرج قابل تخفیف نامیده شد. در حالی که این میزان از صنعت به صنعت متفاوت بود، میانگین وزنی کلی برای اقتصاد حدود 79 درصد محاسبه شد (شکل 1-31). تعدیل برای شرکت‌های کوچک و متوسط مورد نیاز بود زیرا هزینه‌های قابل شمارش بر اساس اندازه شرکت متفاوت است. به طور متوسط، شرکت‌های کوچک و متوسط حدود دو برابر هزینه‌های قابل تخفیف در مقایسه با شرکت‌های بزرگ دارند (اغلب منجر به 100 درصد تخفیف برای شرکت‌های کوچک و متوسط می‌شود).
هزینه‌های قابل تخفیف در صنایع مختلف متفاوت است و به طور متوسط 79٪ است.

غیر قابل تخفیف
قابل تخفیف

میانگین
 79%
انرژی
نرم‌افزار و خدمات
مواد
نوشیدنی‌های غذایی و تنباکو
کالاهای
سرمایه‌ای
خودرو و
 قطعات
کالاهای بادوام و پوشاک مصرفی
خدمات مصرف‌کننده
تنظیم برای SMES مورد نیاز است زیرا هزینه‌های قابل تخفیف بسته به اندازه شرکت متفاوت است
به طور متوسط، SMES در مقایسه با شرکت‌های بزرگ حدود 2 برابر هزینه‌های قابل تخفیف دارند (اغلب منجر به 100٪ هزینه تخفیف برای SME ها می‌شود)

سهم 1% از هزینه مواد خام به COGS.
منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، Team Analysis منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، e منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، Team Analysis
am Ana

منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، Team Analysis

















شکل 1-31   هزینه‌های قابل تخفیف در صنایع
     شناسایی میانگین درصد هزینه کالاهای فروخته‌شده از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای: از هزینه‌های واجد شرایط برای تأمین مالی زنجیره‌ای، تنها درصد مشخصی از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود. این نتیجه هر دو موضوع تقاضا و عرضه است. به عنوان معمول، فاکتورینگ شامل 5 درصد کارمزد است و بسیاری از شرکت‌ها ترجیح می‌دهند در تأمین مالی خود انعطاف‌پذیر باشند و بر اساس نیاز خود فاکتور بگیرند. مالی در مؤسسات ممکن است گاهی اوقات بسته به ریسک‌پذیری خود، بخشی از دارایی‌ها را تأمین مالی کند. این مرحله به دلیل این واقعیت است که 100 درصد از هزینه‌های واجد شرایط به ندرت از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود. میانگین درصد بهای تمام‌شده کالاهای فروخته‌شده تأمین مالی شده از طریق زنجیره تأمین مالی در صنایع حدود 70 درصد برآورد شده است. این به عنوان تجربی از طریق تجزیه و تحلیل برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بالغ (که حداقل برای سه سال اجرا می‌شود) برآورد می‌شود. دیدگاه ثابتی در سراسر صنایع وجود داشت، زیرا زمانی که یک برنامه تنظیم شد، بهره‌برداری توسط کارایی عملیاتی هدایت می‌شود. به جای یک عامل ساختاری قابل انتساب به یک صنعت، مختص یک شرکت خاص است (شکل 1-32).
میانگین درصد هزینه کالای فروخته شده که از طریق تا تأمین می‌شود حدود 70 درصد در صنایع تخمین زده می‌شود.
نرخ‌های استفاده برای برنامه‌های SCF رشد یافته 1،
% از دارایی‌های SCF ضمنی
شرکت 1
شرکت 2
شرکت 3
شرکت 4
شرکت 5
شرکت 6
شرکت 7
شرکت 8
شرکت 9
شرکت 10
شرکت 11
شرکت 12
71Ø
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%35[image: ]
صنایعی که این شرکت‌ها در آن بودند شامل داروسازی، بیوتکنولوژی و علوم زیستی،
محصولات خانگی و شخصی، سخت‌افزار و تجهیزات فناوری، کالاهای بادوام و پوشاک مصرفی، خرده فروشی، مواد بود.
منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، Team Analysis منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، e منبع: داده‌های IFC شرکت‌های دولتی، Orbis، Team Analysis
am Ana

منبع: مصاحبه کارشناسان

• میانگین استفاده بی‌وزن 71% برای برنامه‌های رشد یافته (پس از 3 سال) است.
• ما دیدگاه ثابتی در بین صنایع داریم، زیرا معتقدیم استفاده، پس از تنظیم یک برنامه، به جای یک عامل ساختاری قابل انتساب به یک صنعت، ناشی از کارایی عملیاتی است که برای یک شرکت خاص است.

• با افزایش استفاده در برنامه‌های رشد یافته، یک صعود محدود را نشان می‌دهد.


شکل 1-32   میانگین درصد هزینه کالای فروخته‌شده تأمین‌شده از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای
     تعیین میانگین دوره‌های پرداخت (روزهای معوقه قابل پرداخت): مرحله نهایی مدتی را تعیین می‌کند که دارایی‌های واجد شرایط تأمین مالی زنجیره‌ای نیاز به تأمین مالی دارند. اطلاعات سرمایه‌ای از داده‌های شرکت‌های فهرست شده عمومی برای شناسایی روزهای پرداختنی در صنایع برای کشورهای مختلف استفاده می‌کند. روزهای قابل پرداخت برای پاکستان، در مقابل 20 کشور مختلف که شامل استرالیا، بنگلادش، کانادا، چین، مصر، فرانسه، آلمان، هند، اندونزی، ژاپن، مالزی، مراکش، نیجریه، فیلیپین، سنگاپور، کره جنوبی، اسپانیا، سریلانکا، ترکیه، امارات متحده عربی، بریتانیا، ایالات‌متحده و ویتنام. مقایسه شد. برای اندازه بازار، اجرای عرضه در نظر گرفته شد برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، تعیین دوره‌های متوسط پرداخت فعلی را بهبود می‌بخشد و آن‌ها را به چارک بالایی (صدک ۷۵ در معیارها) برای هر صنعت منتقل می‌کند. این منجر به افزایش میانگین دوره‌های پرداخت تعیین میانگین از 24 تا 71 روز شد (شکل 1-33).
 میانگین دوره تسویه حساب‌های پرداختنی برای خریداران به طور بالقوه می‌تواند از 24 روز
به 71 روز پس از ثبت‌نام در یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای افزایش یابد.

میانگین دوره تسویه حساب‌های پرداختنی قبل و بعد از
برنامه SCF، روزها
1 بر اساس صدک 75 بالاترین دوره تسویه حساب‌های پرداختنی ممکن جهانی
منبع: Capital IQ، EY's Capital Agenda Insights 2011، Team Analysis





(تعدیل برای دوره تسویه حساب‌های پرداختنی‌ها برای شرکت‌های کوچک و متوسط مورد نیاز است، زیرا آن‌ها معمولاً تمایل به داشتن دوره تسویه حساب‌های پرداختنی‌های کوتاه‌تری دارند.
(تفاوت نامطلوب 23٪ در DPOS یک SME در مقایسه با شرکت‌های بزرگ.
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شکل 1-33 دوره تسویه حساب‌های پرداختنی[footnoteRef:29] متوسط برای زنجیره تأمین [29:  Days Payable Outstanding (DPO)] 
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پتانسیل بازار پاکستان برای دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بین 18 تا 20 میلیارد دلار تخمین زده می‌شود.
اندازه بازار
کل پتانسیل بازار برای دارایی SCF، 2017 میلیارد دلار
انتخاب بخش
کل COGS
خرابی COGS
قادر به هزینه کردن بدون تخفیف
٪ از COGS از طریق SCF تأمین می‌شود
معوقه روزهای پرداختنی
فاکتورینگ معکوس
سایر محصولات دریافتنی و وام معکوس
پتانسیل بازار

11
8
19
8
48
69
0
69
173
173
104
22
82
57
11
میلیارد دلار
میلیارد دلار
فاکتورینگ معکوس
محصولات دیگر
انتخاب صنایع مساعد برای SCF
کل COGS برای بخش دولتی و خصوصی
شکست COGS برای شرکت‌های بزرگ
بدون تخفیف
خرج کردن
هزینه‌های قابل تخفیف
اندازه دارایی SCF
اندازه بازار بر اساس DPO بالقوه
اندازه بازار بر اساس DPO بالقوه
اندازه دارایی SCF
هزینه‌های قابل تخفیف
بدون تخفیف
خرج کردن
انتخاب صنایع
کل COGS برای بخش دولتی و خصوصی
تجزیه COGS برای SME ها
منبع: Capital IQ، مصاحبه‌های کارشناسان، تجزیه و تحلیل تیم




















شکل 1-34   روش‌شناسی اندازه بازار
1-4 اهداف
هدف کلی این کتاب ارائه یک تحلیل عمیق از وضعیت فعلی و تحولات اخیر در زمینه تأمین مالی زنجیره‌ای در سطح اتحادیه اروپا و در داخل کشورهای عضو است. اهداف خاص کتاب عبارت‌اند از: یک نمای کلی از بازار تأمین مالی زنجیره‌ای در سطح اتحادیه اروپا و در هر کشور عضو از نظر تعاریف، تکنیک‌ها، مدل‌های رایج تأمین مالی، داده‌های بازار (مانند حجم، گردش مالی)، اصلی ارائه می‌دهد. فعالان بازار (از جمعه خریداران، فروشندگان، ارائه‌دهندگان مالی / واسطه‌ها و سرمایه‌گذاران) و تحولات اخیر این کتاب همچنین آخرین راه‌حل‌های فین‌تک را بررسی می‌کند:
· نقش فعلی آن‌ها در بازار و اینکه چگونه می‌توان آن‌ها را بیشتر مورد بررسی قرارداد تا به نفع همه فعالان بازار باشد. رشد و گسترش فرامرزی تأمین مالی زنجیره‌ای در اتحادیه اروپا. این کتاب همچنین راه‌حل‌های مرتبط برای غلبه بر موانع را برای شرکت‌کنندگان در بازار (مانند موانع قانونی و نظارتی، موانع برای ارائه‌دهندگان فین‌تک و جایگزین و برای شرکت‌های کوچک و متوسط) شناسایی می‌کند و باعث رشد بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود.
· با ترسیم چارچوب قانونی، نظارتی و در صورت امکان، چارچوب مالی در سطح اتحادیه اروپا و در هر کشور عضو، محیط نظارتی قابل اجرا را که بر قابلیت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارد، درک کنید.
· بهترین شیوه‌های عمومی یا خصوصی را که می‌توانند تسهیل کنند، جمع‌آوری کنید.
· رشد و گسترش فرامرزی فعالیت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، به ویژه بر اساس تجربیات کشورهای عضوی که راه‌حل‌های فین‌تک به خوبی توسعه یافته‌اند. هدف شناسایی با دوام‌ترین مدل‌ها و ابتکاراتی است که می‌توان آن‌ها را افزایش داد و تکرار کرد و مزایا و معایب این طرح‌ها را ارائه کرد.


1-5 رویکرد
 طرح کلی مطالعه یک رویکرد گام به گام را دنبال می‌نماید. وظیفه 0 0 آغاز و مفهوم سازی را در بر می‌گیرد. این کار اولیه شامل یک کارگاه داخلی، یک جلسه آغازین، مصاحبه‌های محدوده و تنظیم دقیق روش می‌باشد.
· وظیفه 1: یک نمای کلی از بازار تأمین مالی زنجیره‌ای اتحادیه اروپا ارائه می‌دهد. این گزارش[footnoteRef:30] یافته‌های اصلی در فصل 2 و فصل 3 را بر اساس تحقیقات کتابخانه‌ای در تمام کشورهای اتحادیه اروپا و مصاحبه‌ها ارائه می‌کند. [30: Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

· وظیفه 2: چشم‌انداز نظارتی قابل اجرا را توضیح داد. این وظیفه به موازات وظیفه 1 اجرا شد. این بر اساس تحقیقات کتابخانه‌ای قانونی و تأیید داده‌ها بود و منجر به تجزیه و تحلیل متقابل قوانین ملی قابل اجرا برای تأمین، تأمین مالی زنجیره‌ای شد. این گزارش[footnoteRef:31] یافته‌های اصلی را در فصل 4 ارائه می‌کند. [31:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

· ‌ نتایج وظیفه 3، شناسایی موانع نظارتی و بازار، بر اساس دو وظیفه قبلی و مجموعه‌ای از گروه‌های متمرکز، دو کارگاه آموزشی برگزار شده در ماه می و سپتامبر 2019 و مطالعات موردی است. این گزارش[footnoteRef:32] یافته‌های اصلی را در فصل 5 ارائه می‌کند؛ و [32:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

· وظیفه 4 بر روی شیوه‌های تسهیل‌کننده رشد و گسترش فرامرزی بازار تأمین مالی زنجیره‌ای، از جمله مثال‌های گویا متمرکز بود و بر اساس جمع‌آوری داده‌های انجام شده برای وظایف قبلی بود. نتایج در فصل 5 ارائه شده است.
1-6 محدوده
تأمین مالی زنجیره‌ای به عنوان «استفاده از روش‌ها و تکنیک‌های تأمین مالی و کاهش ریسک برای بهینه‌سازی مدیریت سرمایه در گردش و نقدینگی سرمایه‌گذاری شده در فرآیندها و معاملات تأمین زنجیره‌ای" تعریف می‌شود[footnoteRef:33]. تأمین مالی زنجیره‌ای معمولاً، اما نه منحصراً، برای تجارت حساب باز اعمال می‌شود. [33:  Global Supply Chain Finance Forum (2016), "Standard Definitions for Techniques of Supply Chain Finance] 

کادر 1-1تعریف تجارت حساب بازتجارت حساب باز به معاملات تجارى بين فروشنده و خريدار اطلاق مي‌شود كه در آن تراکنش‌ها توسط هيچ سند تجارى بانكى يا اسنادى كه از طرف خريدار يا فروشنده صادر شده است پشتيبانى نمى‌شود.
· خریدار مستقیماً مسئول انجام تعهد پرداخت در رابطه با تراکنش اساسی است.
· در جايى كه طرف‌های تجارى كالا و خدمات را بر اساس شرايط حساب
باز عرضه و خريدارى می‌کنند، معمولاً يك فاكتور تهيه مى‌شود و خریدار در پى بازه زمانى توافق شده پرداخت می‌كند.
· ‌ شرايط حساب باز را مى‌توان با معامله بر اساس پیش‌پرداخت نقدى يا معامله با استفاده از ابزارهايى مانند اعتبار اسنادى به عنوان وسیله‌ای براى تضمين پرداخت مقايسه كرد.







     ابزارهای مالی زنجیره تأمین که دامنه مطالعه را تشکیل می‌دهند بر اساس تعاریف استاندارد تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای منتشر شده توسط انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی هستند. هر تکنیک در بخش 2-2-2، با فرآیند مربوطه و طرفین درگیر ارائه شده است.[footnoteRef:34] این تکنیک‌ها ترکیبی از تکنیک‌های سنتی/بالغ و تکنیک‌های جدیدتر/افزایش یافته شده با نوآوری‌های تکنولوژیکی و تجاری را نشان می‌دهند. [34:  Global Supply Chain Finance Forum (2016), Standard Definitions for Techniques of Supply Chain Finance.] 
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فصل دوم
اکوسیستم تأمین مالی
· تعریف تأمین مالی زنجیره‌ای
مشکلی که به طور مداوم گریبان گیر صنعت تأمین مالی زنجیره تأمین می‌شود، این است که درباره معنی واقعی این عبارت سردرگمی وجود دارد. از یک سو برخی از کارشناسان صنعت، تنها تأمین مالی سنتی تأمین‌کننده (مثل تخفیف دهی پویا، فاکتور دهی معکوس و غیره) را در زمره تأمین مالی زنجیره‌ای می‌گذارند و از سویی برخی دیگر تمام ابزارها و روش‌های تأمین مالی تجارت (فورفیتینگ یا پشتیبانی مالی میان‌مدت برای صادرات/ واردات کالاهای سرمایه‌ای، تأمین مالی مستند، استقراض دارایی محور و غیره) را در کنار هم قرار می‌دهند، چرا که تمام این موارد در گروه تأمین مالی زنجیره تأمین قرار می‌گیرند. خزانه‌داری استراتژیک[footnoteRef:35] برای رسیدن به اهداف این کتاب از تعریف اتحادیه بانکداری اروپا[footnoteRef:36] برای تأمین مالی زنجیره تأمین استفاده کرده است. [35:  Strategic Treasurer]  [36:  Euro Banking Association] 


تأمین مالی زنجیره‌ای یعنی:
استفاده از ابزارها، روش‌ها و فناوری‌های مالی برای بهینه‌سازی مدیریت سرمایه در گردش. نقدینگی تنیده شده در فرآیندهای زنجیره تأمین با هدف همکاری با شرکا.
                                                                                                                         اتحادیه بانکداری اروپا 





· تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
راه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای با یکدیگر مرتبط هستند. روندهای زیادی وجود دارد که جذابیت و ارتباط تأمین مالی زنجیره‌ای را به همراه دارد، از جمله:
‌1.‌ ظهور زنجیره تأمین جهانی ناشی از روند مستند شده به‌سوی جهانی‌سازی: زنجیره‌ تأمین فیزیکی و مالی جهانی، تأمین‌کنندگان بیشتری را نسبت به قبل ادغام می‌کنند. این منجر به پیچیدگی بیشتر و همچنین رشد قابل توجهی در حجم تراکنش‌ها می‌شود و به طور فزاینده‌ای نیاز به استفاده از ابزارهای دیجیتال دارد.
2.‌ تأثیر «رکود بزرگ»: رکودی که در سال 2008 آغاز شد و اثرات آن همچنان باقی‌مانده است، منجر به بازار اعتبار تنگ و افزایش «شکاف مالی تجاری» شده است. همچنین منجر به کشف ابزارهای جدید نقدینگی و سایر مدل‌های تأمین مالی توسط فعالان بازار شده است. این رکود نقطه‌ای آغازین برای تأمین مالی زنجیره‌ای بود.
3. رشد تجارت با حساب باز: تجارت با حساب باز در حال حاضر عادی است و کاهش نسبی در تأمین مالی تجارت سنتی وجود داشته است. تجارت حساب باز نیازمند راه‌حل‌های جدید است، زیرا قطعیت پرداخت مرتبط با جریان‌های تجاری اسنادی باید با رویکرد مبتنی بر ریسک و کمتر مبتنی بر کاغذ جایگزین شود. تأمین مالی تجارت سنتی پرهزینه و نیازمند نظارت بیشتر بود؛ به همین دلیل تقاضا برای رویکردهای دیگر مانند تأمین مالی زنجیره‌ای بیشتر شد.
‌4. خریداران کلیدی (شرکت‌های چند ملیتی و بزرگ): فعالیت‌های خریداران عمده کلیدی (معمولاً شرکت‌های چند ملیتی و بزرگ) از اهمیت بالایی برخوردار بوده‌اند، زیرا زنجیره‌ تأمین داخلی خود را برای ایجاد برنامه‌های تأمین مالی پرداختنی برای تأمین‌کنندگان (معمولاً بزرگ‌تر) خود مدیریت می‌کنند که امکان تأمین مالی بر اساس تقاضا را با نرخ‌های جذاب (نزدیک به درجه سرمایه‌گذاری) یا بدون تمدید شرایط اعتبار این می‌تواند به عنوان وسیله‌ای برای کمک به خریداران برای تمدید شرایط پرداخت خود بدون تأثیر منفی بر جریان‌های نقدی پایه تأمین‌کننده آن‌ها در نظر گرفته شود. هزینه‌های حاصل می‌تواند به طور مطلوب با تسلیحات اعتباری جایگزین مقایسه شود.
‌5. افزایش استفاده از فاکتورینگ: فاکتورینگ و تکنیک‌های مربوط به دریافتنی‌ها و فاکتورهای مالی، شاهد رشد گسترده و مستمری در سراسر جهان بوده است. اروپا در این زمینه پیشتاز بوده است.
6. دیجیتالی شدن و فین‌تک: رشد دیجیتالی شدن، جذب اتوماسیون تأمین مالی زنجیره‌ای به عنوان مثال صورت‌حساب الکترونیکی، ظهور اقتصاد شبکه‌ای، فناوری‌های جدید مانند بلاک‌چین و فناوری لجر توزیع شده و صنعت رو به رشد فین‌تک، همگی مدل‌های جدید و واکنش‌های تخیلی بازار را در حوزه تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد کرده‌اند.
7. مقررات بازیگران مالی: اخیراً تغییرات عمده‌ای در مقررات مؤسسات مالی در زمینه‌هایی مانند قوانین سرمایه و نقدینگی ایجاد شده است. تغییرات نظارتی برای تأمین مالی تجارت کلاسیک، فعالان بازار را بر آن داشته تا به دنبال راه‌حل‌های جدیدی باشند که میزان سرمایه و نقدینگی در آن‌ها مطلوب‌تر هستند.
8. تأخیر در پرداخت: تنظیم‌کننده‌ها و کسب‌وکارها مدت زیادی است که به رشد وجوهی که در اعتبار تجاری به واحدهای خریدار بسته شده اشاره کرده‌اند. مسائل مربوط به جریان نقدی، فعالان بازار را تشویق کرده است تا راه‌حل‌هایی برای این مشکل رو به رشد ایجاد کنند. جزئیات بیشتر در مورد مسائل مربوطه در کادر 2 ارائه شده است.
کادر 2-2   پرداخت دیرکرد در اروپا
اختلالات جریان نقدی ناشی از تأخیر در پرداخت‌ها، یک نگرانی کلیدی برای تأمین‌کنندگان، به ویژه شرکت‌های کوچک و متوسط و همچنین تنظیم کننده‌ها است. رشد درآمد و طولانی شدن چرخه جمع‌آوری، فشار سرمایه در گردش پایدار را بر مشاغل وارد می‌کند. تحقیقات در میان شرکت‌های بزرگ اروپایی نشان داد که عملکرد سرمایه در گردش در سال‌های اخیر به طور طبیعی بهبود یافته است، به طوری که تعداد روزهای پرداختی هنوز در سطح بالایی قرار دارد که نشان دهنده یک خطر بالقوه برای زنجیره تأمین است.[footnoteRef:37] خریداران بزرگ می‌توانند شرکت‌های کوچک و متوسط را مجبور به پذیرش کنند. شرایط پرداخت برای سرمایه در گردش و جریان نقدی آن‌ها مضر است. تبدیل صورت حساب‌ها به پول نقد، برای شرکت‌های کوچک و متوسط اروپایی به طور متوسط 36 روز طول می‌کشد و باعث نارضایتی در مدت زمان دریافت پرداخت می‌شود.[footnoteRef:38] بر اساس مطالعه اخیر در مورد تأخیر در پرداخت در معاملات تجاری، با شیوع بالاتر تأخیر در پرداخت در جنوب اروپا تنها 39 ٪ از شرکت‌های اروپایی به مهلت‌های پرداخت توافق شده احترام می‌گذارند.[footnoteRef:39] برای مقابله با تأخیر پرداخت، به ویژه در مواردی که مشاهده می‌شود خریدار نقدینگی اضافی را به هزینه طلبکار تهیه می‌کند، اتحادیه اروپا دستورالعمل[footnoteRef:40]EU/7/2011  را برای مبارزه با تأخیر پرداخت در معاملات تجاری تنظیم کرد. هدف، محدود کردن دوره‌های پرداخت در معاملات تجاری بین دو یا چند شرکت اروپایی به 60 روز است اما در صورتی می‌توان با تمدید آن موافقت کرد که برای طلبکار ناعادلانه نباشد و با رویه تجاری خوب مطابقت داشته باشد. علاوه بر این، در صورت عدم تعیین دوره، فاکتورها باید ظرف 30 روز تسویه شوند. کمیسیون تخمین زد که این دستورالعمل معادل 174 میلیارد یورو اضافی (150 میلیارد پوند) را برای مشاغل در سراسر اروپا از طریق بهبود جریان نقدی آزاد می‌کند. شرکت‌های کوچک و متوسط در معرض مذاکرات دیرکرد پرداخت با مشتریان بزرگ‌تر هستند.[footnoteRef:41] ارزیابی قبلی دستورالعمل تأخیر پرداخت نشان می‌دهد که میانگین مدت زمان پرداخت هم در تراکنش‌های کسب‌وکار به تجارت از مقامات دولتی از زمان تصویب این دستورالعمل کاهش یافته است.[footnoteRef:42] پرداخت از تجارت به تجارت همچنان برای 33 درصد از شرکت‌های اروپایی منجر به مشکلات جریان نقدی می‌شود. تأمین مالی زنجیره‌ای به عنوان راه‌حلی برای تأخیر در پرداخت حتی توسط مقامات رسمیت یافته است، همان طور که دولت بریتانیا برای تسریع در پذیرش این روش توصیه کرده است. تأمین مالی زنجیره‌ای به عنوان وسیله‌ای برای حمایت از نقدینگی برای شرکت‌های کوچک و متوسط است. علاوه بر ترویج طرح تأمین مالی زنجیره‌ای در شرکت‌های بزرگ، دولت بریتانیا اولین طرح تأمین مالی زنجیره‌ای خود را برای داروخانه‌های محلی در انگلستان آغاز کرد تا سقف 800 پوند را باز کند. میلیون یورو (1011 میلیون یورو) اعتبار جدید برای حدود 4500 تجارت داروسازی، عمدتاً شرکت‌های کوچک و متوسط. [37:  PwC & Supply Chain Finance Community, SCF Barometer 2018/19]  [38:  PwC & Supply Chain Finance Community, SCF Barometer 2018/19]  [39:  VVA, Milieu (2018), A comparative analysis of legal measures vs. soft-law instruments for improving payment behaviour.]  [40:  Directive 2011/7/EU of the European Parliament and of the Council of 16 February 2011 on combating late payment in commercial transactions.]  [41:  Euromoney (2012), EU payment regulation shake-up could boost supply chain finance,]  [42:  VVA, EY, Technopolis (2015), Ex-post evaluation of Late Payment Directive.] 

     همان طور که در فصل 3 ارائه خواهد شد، بازار تأمین مالی زنجیره‌ای همچنان شاهد رشد حجم و نوآوری در تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تولیدکننده محور (مانند فاکتورینگ) و تکنیک‌های مالی تأمین مالی زنجیره‌ای خریدار محور (مانند امور مالی پرداختنی و تغییرات آن) است. اگرچه شرکت‌های اروپایی اخیراً نسبت به سال گذشته بهبودی در سرمایه در گردش ایجاد کرده‌اند، اما راه درازی در پیش است تا با ایالات‌متحده و کانادا که به طور مداوم عملکرد قوی‌تری نشان می‌دهند، رقابت کرد. با توجه به این که سطح نفوذ تأمین مالی زنجیره‌ای در ایالات‌متحده بیشتر از اروپا است، گسترش برنامه‌های ایالات‌متحده در اروپا تعجب‌آور نیست. شرکت‌های آمریکایی در حال یافتن راه‌هایی برای شرکت‌های تابعه اروپایی خود هستند تا از تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده کنند، در حالی که بسیاری از شرکت‌های مقر اروپایی شروع به انجام امور تأمین مالی زنجیره‌ای خود کرده‌اند و راه‌اندازی جامعی را اجرا می‌کنند.
‌1-2 تعاریف
تأمین مالی زنجیره‌ای را می‌توان به عنوان استفاده از روش‌ها و تکنیک‌های تأمین مالی و کاهش ریسک برای بهینه‌سازی مدیریت سرمایه در گردش و نقدینگی سرمایه‌گذاری شده در فرآیندها و معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای تعریف کرد. تأمین مالی زنجیره‌ای معمولاً برای تجارت حساب باز اعمال می‌شود و توسط رویدادهای تأمین زنجیره‌ای آغاز می‌شود.[footnoteRef:43] [43:  Global Supply Chain Finance Forum (2016), Standard definition for techniques of supply chain finance.] 

     مشاهده جریان‌های تجاری اساسی توسط ارائه دهنده (های) مالی جزء ضروری چنین ترتیبات مالی است که می‌تواند توسط یک پلتفرم فناوری فعال شود. اصطلاح «تأمین مالی زنجیره‌ای» امروزه طیف گسترده‌ای را در بر می‌گیرد؛ تکنیک‌ها، برنامه‌ها و راه‌حل‌ها در تأمین مالی بازرگانی، از جمله تجارت بین‌المللی. این واژه برای اشاره به یک تکنیک واحد، یا طیف گسترده‌ای از تکنیک‌ها و راه‌حل‌ها با هدف رسیدگی به نیازهای خریداران و فروشندگان، به ویژه هنگام معامله با شرایط حساب باز، در زنجیره‌ تأمین پیچیده‌ای که در آن درگیر هستند، استفاده شده است.
     طرفین معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای متشکل از خریداران و فروشندگانی هستند که در طول تأمین مالی زنجیره‌ای با یکدیگر تجارت و همکاری می‌کنند. سایر طرف‌ها تأمین‌کنندگان مالی هستند که با استفاده از تکنیک‌های مختلف تأمین مالی زنجیره‌ای، منابع مالی را تأمین می‌کنند. طرفین و به ویژه طرف‌های کلیدی (یعنی خریداران) به دلیل قدرت تجاری و مالی خود، اغلب اهدافی برای بهبود ثبات تأمین مالی زنجیره‌ای، نقدینگی، عملکرد مالی، مدیریت ریسک و کارایی ترازنامه دارند.
     ارائه‌دهندگان مالی خدمات خود را در چارچوب نیازمندی‌های مالی ناشی از سفارش‌های خرید، صورت حساب‌ها، سایر مطالبات و فرآیندهای مربوط به قبل و پس از ارسال در طول تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه می‌کنند. در نتیجه، تأمین مالی زنجیره‌ای تا حد زیادی «رویداد محور» است.
     هر مداخله (مالی، کاهش ریسک یا پرداخت) در تأمین مالی زنجیره‌ای توسط یک رویداد یا «محرک» در تأمین مالی زنجیره‌ای فیزیکی هدایت می‌شود. به عنوان مثال، بحث تأمین مالی قبل از حمل و نقل می‌تواند با تائید سفارش آغاز شود. توسعه فناوری و رویه‌های پیشرفته برای ردیابی و کنترل رویدادها در تأمین مالی زنجیره‌ای فیزیکی فرصت‌هایی برای خودکار کردن شروع مداخلات تأمین مالی زنجیره‌ای در تأمین مالی زنجیره‌ای مرتبط ایجاد می‌کند. چندین محرک را می‌توان برای تأمین مالی معاملاتی شناسایی کرد، از جمله[footnoteRef:44]: [44:  Global Business Intelligence (2016), State of Supply Chain Finance Industry.] 

· صدور سفارش خرید 
· مواد سفارش داده شده توسط تأمین‌کننده
· تائید وضعیت حمل و نقل 
· فاکتور صادر شده، اما تائید نشده 
· فاکتور تائید شده
     این محرک‌ها می‌توانند در سراسر تأمین مالی زنجیره‌ای برای افزایش نرخ‌های پیش‌پرداخت و کاهش هزینه تأمین مالی برای آن زنجیره استفاده شوند. شکل 2-1 جریان فرآیند تأمین مالی زنجیره‌ای فیزیکی و محرک‌های فرصت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را نشان می‌دهد.
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شکل 2-1   زنجیره تأمین فیزیکی و فرصت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای[footnoteRef:45] [45:  EBA SCWG & “Supply Chain Finance: EBA European Market Guide” (2014)] 


2-2 تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای متعلق به مجموعه‌ای از تکنیک‌ها و شیوه‌های تأمین مالی و کاهش ریسک است که از جریان‌های تجاری و مالی در امتداد زنجیره‌ تأمین و توزیع کسب‌وکار انتها به انتها، در داخل و هم در سطح بین‌المللی پشتیبانی می‌کند.[footnoteRef:46] این یک مفهوم «کل نگر» است که شامل طیف گسترده‌ای از تکنیک‌های تثبیت شده و در حال تحول برای تأمین مالی و مدیریت ریسک است. [46:  BCR	Publishing (2018), World Supply Chain	Finance	Report	2018.] 

     ناهماهنگی در استفاده از تعاریف، نام‌گذاری و زبان کلی در مورد تأمین مالی تجارت مرتبط با شرایط حساب باز، تلاش‌های حمایتی را پیچیده می‌کند. تعاریف/اصطلاحات پیچیده و چندگانه در زمانی که برای فعالیت تجاری داخلی و همچنین تسهیل تجارت فرامرزی اتحادیه اروپا و تجارت جهانی اهمیت فزاینده‌ای دارد، اثربخشی ارتباطات با هدف بیان ارزش پیشنهادی در مورد تأمین مالی زنجیره‌ای را کاهش می‌دهد. به عنوان مثال، گاهی اوقات آمار فاکتورینگ شامل تکنیک‌های دیگری مانند تنزیل مطالبات و تأمین مالی مطالبات می‌شود. تأمین مالی زنجیره‌ای اغلب با مدل خریدار محور تأمین مالی پرداختنی اشتباه گرفته می‌شود. ذینفعان به دسته‌های کلی بدهی‌ها، مطالبات و تکنیک‌های موجودی اشاره می‌کنند (به بخش 6/5 در مورد «مانع آگاهی و درک» مراجعه کنید). عدم درک مشترک و تفاوت در روش مورد استفاده توسط سهام‌داران مختلف برای اندازه بازار تأمین مالی زنجیره‌ای تا حدی توضیح می‌دهد که چرا داده جامع وجود ندارد.
     برای کمک به حذف عدم قطعیت، ابهام و عدم وضوح در اطراف اصطلاحات هم در بحث صنعت فنی و هم به طور گسترده‌تر در گفتگوها، مجمع جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای در ژانویه 2014 تأسیس شد.[footnoteRef:47] این ابتکار توسط کمیسیون بانکداری اتاق بازرگانی بین‌المللی با مشارکت انجمن بانکداران برای امور مالی و تجارت، اتحادیه بانکداری یورو تسهیل شد. عوامل زنجیره بین‌المللی[footnoteRef:48] و انجمن بین‌المللی تجارت و فورفیتینگ، مشارکت کنندگان بانکی و غیر بانکی از پنج قاره را تشکیل می‌دهد. این انجمن برای رسیدگی به آنچه به عنوان نیاز به توسعه، انتشار مجموعه‌ای از تعاریف استاندارد بازار مورد توافق برای تأمین مالی زنجیره‌ای و تکنیک‌های مرتبط با تأمین مالی زنجیره‌ای شناخته می‌شود، تأسیس شد. همه انجمن‌های عضو در تدوین تعریف‌های تأمین مالی زنجیره‌ای شرکت کردند و این تعاریف را تائید کردند. با توجه به اینکه اتحادیه اروپا و انجمن‌های بین‌المللی در زمینه تأمین مالی زنجیره‌ای در این انجمن شرکت داشتند، هیچ ابتکار دیگری در این مقیاس تا به امروز شناسایی نشده است. [47:  SCF Forum.]  [48:  FCI] 

     انجمن، تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را به دو دسته تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای خرید دریافتنی‌ها که مبتنی بر فروش یک مطالبات است و تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام یا پیشبرد که ویژگی‌های وام‌های مبتنی بر مطالبات را دارند، تقسیم می‌کند.
      کادر 2-3 تعاریف کوتاهی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای اصلی که بر اساس کار انجمن مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفتند ارائه می‌دهد، در حالی که ضمیمه 1 شرح مفصل‌تری از هر تکنیک با طرف‌های درگیر، قراردادهای منعقد شده و یک نمایش بصری ارائه می‌کند. از فرآیند این گزارش[footnoteRef:49] به طور مداوم از اصطلاحات اتخاذ شده توسط انجمن استفاده می‌کند. [49:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 




















کادر 2-3   تعاریف کوتاه تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌اییک نوع تخفیف «پویا» است که به موجب آن خریدار ممکن است از وجوه خود برای پرداخت فاکتور یا حساب قابل پرداخت قبل از تاریخ سررسید اولیه استفاده کند. تخفیف‌های پرداخت زودهنگام در فاکتورهای در انتظار پرداخت به فروشندگان ارائه می‌شود و توسط خریدار تأمین می‌شود. این سرویس پویا است به این معنا که هر چه زودتر پرداخت شود، تخفیف بیشتر می‌شود. هیچ تأمین‌کننده مالی به عنوان واسطه وجود ندارد. فورفیتینگ به طور کلی شامل تأمین مالی باقیمانده حجم معاملات بسیار بزرگ و در مدت طولانی‌تر از فاکتورینگ است.
2. طبقه‌بندی تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام یا پیش‌پرداخت
دومین دسته میانی تکنیک‌ها مبتنی بر وام یا پیش‌پرداخت هستند. این‌ها شامل وام‌ها و پیش‌پرداخت‌هایی است که در مقابل مطالبات، به جای خرید، مانند گروه تکنیک‌های قبلی، انجام می‌شود.
     وام یا پیش‌پرداخت در قبال مطالبات: تأمین مالی‌ای است که در اختیار یک طرف درگیر در تأمین زنجیره‌ای قرار می‌گیرد که انتظار بازپرداخت از وجوه تولید شده از مطالبات تجاری فعلی یا آتی را دارد. وام یا پیش‌پرداخت معمولاً در برابر وثیقه چنین مطالباتی داده می‌شود، اما ممکن است بدون تضمین باشد.
     تأمین مالی توزیع‌کننده تأمین مالی برای توزیع‌کننده یک تولیدکننده بزرگ است تا نگهداری كالا برای فروش مجدد را پوشش دهد و شکاف نقدینگی را تا زمان دریافت وجوه از مطالبات پر کند.
     وام یا پیش‌پرداخت در مقابل موجودی: تأمین مالی است که به خریدار یا فروشنده‌ای که در یک زنجیره تأمین برای نگهداری یا انبار کردن كالاها ) اعم از پیش‌فروش شده، فروخته نشده یا پوشش ریسک) درگیر است، ارائه می‌شود و تأمین‌کننده مالی معمولاً منافع امنیتی یا واگذاری آن را بر عهده می‌گیرد. حقوق می‌گیرد و معیاری برای کنترل اعمال می‌کند. تأمین مالی قبل از ارسال وامی است که توسط یک تأمین‌کننده مالی به فروشنده كالا و/ یا خدمات برای تأمین، تولید یا تبدیل مواد خام یا كالاهای نیمه تمام به كالاها و/ یا خدمات تمام شده ارائه می‌شود که سپس به یک فروشنده تحویل می‌شود. خریدار سفارش خرید از یک خریدار قابل قبول، یا اعتبار اسنادی یا آماده به کار یا تعهد پرداخت بانکی که از طرف خریدار به نفع فروشنده صادر شده است، اغلب یک عنصر کلیدی در ایجاد انگیزه مالی است، علاوه بر توانایی فروشنده طبق قرارداد با خریدار انجام دهد.
1- طبقه‌بندی مطالبات تأمین مالی زنجیره‌ای خرید
 خرید مطالبات یک دسته میانی برای انواع تکنیک‌ها است که در آن فروشندگان كالاها و خدمات با فروش تمام یا بخشی از مطالبات خود به یک تأمین‌کننده مالی، تأمین مالی می‌کنند. مطالبات از طریق واگذاری حقوق مالکیت متناسب با حوزه قضایی مورد نظر به مالکیت تأمین‌کننده مالی منتقل می‌شود. پس از چنین تغییر مالکیت، فروشنده پیش پرداختی برای مطالبات دریافت می‌کند که ممکن است شامل حاشیه یا کسری باشد که منعکس کننده کیفیت مطالبات است و هزینه مالی بر اساس قیمت‌های توافق شده بین تأمین‌کننده مالی و مشتری. خرید مطالبات از طریق چهار تکنیک متمایز شرح داده شده در زیر، همراه با تعدادی تغییرات ارائه می‌شود.
     تنزیل مطالبات به این صورت است که فروشندگان كالاها و خدمات، مطالبات دریافتنی فردی یا چندگانه (که توسط صورتحساب‌های معوق ارائه می‌شوند) را به یک ارائه دهنده مالی با تخفیف می‌فروشند. تخفیف مطالبات معمولاً به مشتریان بزرگ‌تر ارائه می‌شود که به چندین خریدار می‌فروشند. فاکتورینگ شامل فروشندگان كالاها و خدمات است که مطالبات خود را (که توسط فاکتورهای به عنوان «عامل» شناخته مي‌شود) مي‌فروشند. تمایز اصلی فاکتورینگ این است که معمولاً تأمین‌کننده مالی مسئول مدیریت پرتفوی بدهکار و وصول پرداخت مطالبات اساسی می‌شود. فورفیتینگ شامل خرید بدون رجوع) معمولاً تعهدات پرداخت آتی است که توسط ابزارهای مالی یا تعهدات پرداختی به شکل قابل معامله یا قابل انتقال) است.
     تأمین مالی پرداختنی از طریق یک برنامه تحت رهبری خریدار ارائه می‌شود که در آن فروشندگان در تأمین زنجیره‌ای خریدار می‌توانند از طریق خرید مطالبات به منابع مالی دسترسی پیدا کنند. این تکنیک به فروشنده كالا یا خدمات این امکان را می‌دهد که ارزش تنزیل شده مطالبات را (که توسط صورتحساب‌های معوق ارائه می‌شود(قبل از سررسید واقعی آن‌ها و معمولاً با هزینه تأمین مالی همسو با ریسک اعتباری خریدار دریافت کند. سررسید پرداختنی توسط کاربر تا تاریخ سررسید آن همچنان ادامه دارد.
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منبع: تیم مطالعاتی
شکل 2-2    درخت تصمیم در سراسر تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای




















جدول 1-2    خلاصه‌ای کاربرپسند از ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای را ارائه می‌دهد که ویژگی‌های کلیدی هر یک از نه تکنیک را برجسته می‌کند.
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	معمولاً توسط شرکت‌های بزرگ استفاده می‌شود. ذی‌نفع از صورت‌حساب‌های تأیید شده به عنوان تضمین بازپرداخت استفاده می‌کند. تأمین‌کننده پرداخت مطالبات اساسی را برای بازپرداخت تأمین‌کننده مالی جمع‌آوری می‌کند.

	فاکتورینگ
	فروش مطالبات با تخفیف به یک تأمین‌کننده مالی (که معمولاً عنوان «عامل» شناخته می‌شود(
	به طور معمول، توسط شرکت‌های کوچک و متوسط استفاده می‌شود. فروشنده از فاکتورهای تأیید شده به عنوان تضمین برای بازپرداخت استفاده می‌کند. عامل مسئول وصول پرداخت مطالبات اساسی می‌شود.

	فورفیتینگ
	فروش با تخفیف یا به ارزش اسمی تعهدات پرداخت آتی دریافتی که توسط ابزارهای مالی یا تعهدات پرداخت نشان داده می‌شود (معمولاً به شکل قابل معامله یا قبل انتقال).
	معمولاً توسط شرکت ھای بزرگ استفاده می‌شود. مشابه  فاکتورینگ، اما برای حجم معاملات بسیار بزرگ و در طولانی مدت.

	امور مالی پرداختنی
	تأمین‌کنندگان با فروش فاکتورهای تأیید شده توسط خریدار به منابع مالی اولیه دسترسی پیدا می‌کنند. تأمین‌کننده مالی مبالغ فاکتور را در سررسید از خریدار دریافت می‌کند.
	معمولاً توسط تأمین‌کنندگان شرکت‌های کوچک و متوسط که توسط خریدار انتخاب می‌شوند استفاده می‌شود. تأمین‌کننده مالی برنامه را با تأمین‌کنندگان تنظیم می‌کند و مسئول وصول پرداخت مطالبات اساسی می‌شود.

	تخفیف پویا
	گونه‌ای از امور مالی پرداختنی
	خریدار ممکن است از وجوه خود برای پرداخت فاکتور یا حساب قابل پرداخت قبل از سررسید اولیه استفاده کند. تخفیف‌های پرداخت زودهنگام در فاکتورهای در انتظار پرداخت به فروشندگان ارائه می‌شود و توسط خریدار تأمین می‌شود. هرچه پرداخت زودتر انجام شود، تخفیف بیشتر است. هیچ تأمین‌کننده مالی به عنوان واسطه وجود ندارد.

	دسته‌بندی تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام یا پیش‌پرداخت

	وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات
	تأمین مالی در دسترس یک طرف درگیر در زنجیره تأمین با انتظار بازپرداخت از وجوه تولید شده از مطالبات تجاری فعلی یا آتی
	وام یا پیش‌پرداخت معمولاً در مقابل وثیقه چنین مطالباتی صورت می‌گیرد. ذی‌نفع با وصول پرداخت مطالبات اساسی وام را بازپرداخت می‌کند.

	تأمین مالی توزیع‌کننده
	تأمین مالی یک توزیع‌کننده یا یک تولیدکننده بزرگ برای پوشش نگهداری کالا برای فروش مجدد
	ذی‌نفع پس از فروش کالا به خرده‌فروش یا مشتری نهایی وام را بازپرداخت می‌کند.

	وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی
	تأمین مالی برای نگهداری یا انبار کالا
	تأمین‌کننده مالی منافع امنیتی یا واگذاری حقوق موجودی را در نظر می‌گیرد و کنترل را اعمال می‌کند. ذی‌نفع پس از فروش کالا در موجودی، وام را بازپرداخت می‌کند.

	تأمین مالی قبل از ارسال
	وام از یک تأمین‌کننده مالی با استفاده از دستور خرید ذی‌نفع به عنوان تضمین بازپرداخت
	سفارش خرید از یک خریدار قابل قبول به نفع فروشنده (ذی‌نفع وام) اغلب یک عنصر کلیدی در ایجاد انگیزه در تأمین‌کننده مالی است.


     علاوه بر این، جدول 2-2 یک نمای کلی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای و نحوه رسیدگی به نیازهای کاربران مختلف بر اساس تعاریف استاندارد تأمین مالی زنجیره‌ای توسط دادگاه کیفری بین‌المللی ارائه می‌دهد. مناسب‌ترین برای نوع کاربر و نیازهای آن‌ها، توضیح معیارها و اهداف تجاری پشت آن‌ها، جدول نشان دهنده است و باید همراه با تعریف تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در صفر خوانده شود.
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جدول 2-2    خلاصه تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای و نیازهای کاربران
	
	تعاریف
	هدف تجاری
	مطالبات بر اساس خرید
	مبتنی بر وام / پیش‌پرداخت

	
	
	
	تخفیف مطالبات
	فورفیتینگ
	فاکتورینگ
	امور مالی پرداختنی
	وام در مقابل مطالبات
	امور مالی توزیع‌کننده
	امور مالی موجودی
	تأمین مالی قبل از حمل و نقل

	اعلام‌شده
	به بدهکار (یعنی خریدار) اطلاع داده می‌شود.
	بدهکار ممکن است بخواهد زمانی که بستانکار (یعنی تأمین‌کننده) از یک بدهی بدهکار یعنی یک مطالبه در دست تأمین‌کننده به عنوان وثیقه برای دسترسی به بودجه استفاده می‌کند، مطلع شود.
	++
	+++
	++
	++++
	خیر
	خیر
	خیر
	+++

	اعلام نشده
	به بدهکار (یعنی خریدار) اطلاع داده نشده است - محرمانه
	به دلیل محرمانه بودن و دلایل احتمالی خطر شهرت، بستانکار (یعنی تأمین‌کننده) ممکن است بخواهد از اطلاع رسانی در مورد واگذاری مطالبات به بدهکار خودداری کند.
	+++
	++
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	به طور کامل قابل برگشت
	
طرفی که به امور مالی دسترسی دارد، در صورت عدم پرداخت، خطر را متحمل می‌شود.
	
در مواردی که مطالبات با کیفیت بسیار بالا مربوط می‌شود، ممکن است مزایای هزینه‌ای برای اجتناب از پرداخت هزینه بالا وجود داشته باشد -  توسل
	+++
	+++
	+++
	خیر
	++++
	خیر
	+++
	+++

	بدون / با برگشت محدود
	بدون: تأمین‌کننده مالی در صورت عدم پرداخت ریسک را متحمل می‌شود. رجوع به تأمین‌کننده ممکن است در مورد کیفیت کالا یا تقلب حفظ شود.
	
ریسک اعتباری را از ترازنامه بستانکار حذف کنید
	++
	+++
	++
	+++
	خیر
	++++
	+
	خیر


* منبع: اقتباس از انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی (2016) - تعاریف استاندارد برای تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره تأمین، P72
* توجه: با توجه به پیچیدگی و تنوع تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در سطح عملی، فقط ساده و گویا است.
     در ویژگی‌های ارائه‌شده، تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در مقیاس احتمال کاربرد طبقه‌بندی می‌شوند که از «مورد درست نیست» تا «به طور ثابت موردی» متغیر است.
	رتبه‌بندی
	++++
	+++
	++
	+
	خیر

	
احتمال
	این مورد ثابت است.
	به احتمال زیاد همین طور است.
	احتمال کمتری دارد
	به ندرت اتفاق می‌افتد
	این طور نیست








	
	تعاریف
	هدف تجاری
	مطالبات بر اساس خرید
	مبتنی بر وام / پیش‌پرداخت

	
	
	
	تخفیف مطالبات
	فورفیتینگ
	فاکتورینگ
	امور مالی پرداختنی
	وام در مقابل مطالبات
	توزیع‌کننده مالی
	موجودی مالی
	قبل از حمل و نقل مالی

	آغازگر
	خریدار بزرگ
	به عنوان بدهکار نهایی
	زنجیره تأمین پایدار و شرایط پرداخت را برای حفظ نقدینگی مدیریت کنید.
	+
	++
	خیر
	++++
	خیر
	+ +
	++
	++

	
	تأمین‌کننده بزرگ
	به عنوان طلبکار
	تسریع جریان نقدی و مدیریت ریسک جمع‌آوری
	+++
	+++
	++
	+
	++
	++++
	++
	+

	
	خریدار SME
	به عنوان بدهکار نهایی
	تأمین‌کنندگان راضی و کارآمد
	+
	++
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر
	+++
	+

	
	تأمین‌کننده SME
	به عنوان طلبکار
	جریان نقدی را تسریع کنید و مدیریت کنید - ریسک جمع‌آوری
	++
	++
	+++
	+
	+++
	خیر
	+++
	+++

	ساختار تأمین مالی
	100% تأمین مالی
	نسبت پیش‌پرداخت 100٪ است
	100% دارایی‌ها را تأمین مالی کنید
	++
	+++
	+
	+++
	+
	+
	+
	+

	
	تسهیلات متعهد
	تسهیلات اعتباری متعهد به در دسترس بودن برای دوره و شرایط اعلام شده، به طور رسمی به عنوان تعهد یک ارائه‌دهنده مالی ثبت می‌شود.
	اطمینان حاصل کنید که منبع مالی همیشه در دسترس است
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	+

	
	توزیع شخص ثالث
	روش فروش یا به اشتراک گذاشتن ریسک مالی (اعم از تأمین مالی و بدون تأمین مالی) در یک تراکنش مالی اساسی با سرمایه‌گذاران (به عنوان مثال ارائه‌دهنده مالی دیگر، بیمه‌گر)
	با توزیع (و کاهش) ریسک بین چندین طرف، دسترسی به وجوه را افزایش دهید
	+++
	+++
	+
	+
	+
	+
	+
	+

	
	خارج از ترازنامه
	به عنوان بدهی بانکی در ترازنامه شرکت دسترسی به وجوه منعکس نمی‌شود
	در حین مشاهده رفتارهای حسابداری، تأثیر ترازنامه را به حداقل برسانید و قرار گرفتن در معرض خطر را کاهش دهید
	+++
	++++
	+++
	+++
	خیر
	+
	+
	خیر

	
	اعتبار افزایش یافته / بیمه شده است
	با وثیقه، بیمه اعتباری یا ضمانت‌نامه شخص ثالث/بانکی که از آن محافظت می‌کند - تأمین‌کننده مالی برای پرداخت مطمئن
	مدیریت و کاهش ریسک اعتباری و نکول مشتری
	++
	+++
	+++
	+
	++
	+
	+
	+

	ساختار حقوقی
	مبتنی بر وام
	پیش‌پرداخت در برابر مطالبات فعلی یا آتی، اغلب در برابر امنیت چنین مطالباتی
	دسترسی به منابع مالی با استفاده از دارایی‌های سرمایه در گردش شرکت (به عنوان مثال، مطالبات) به عنوان وثیقه
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر
	++++
	+++
	+++
	+++

	
	بر اساس خرید
	فروش و واگذاری مطالبات
	دسترسی به منابع مالی از طریق فروش مطالبات معوق و مطالبات
آینده
	++++
	+++
	++++
	++++
	خیر
	+
	خیر
	خیر


جدول 2-3

     به طور خلاصه، تأمین مالی زنجیره‌ای، مجموعه‌ای از راه‌حل‌ها است که با بهینه‌سازی جریان نقدی به کسب‌وکارها اجازه می‌دهد شرایط (زمان) پرداخت خود را به تأمین‌کنندگان مربوطه طولانی کنند و در عین حال این امکان را برای تأمین‌کنندگان بزرگ و کوچک و متوسط خود فراهم می‌کند تا زودتر دستمزد خود را دریافت کنند. چنین ترتیبی منجر به یک موقعیت برد - برد برای خریدار و تأمین‌کننده می‌شود. خریدار سرمایه در گردش را بهینه می‌کند و تأمین‌کننده جریان نقدی عملیاتی اضافی ایجاد می‌کند، بنابراین ریسک را در سراسر تأمین زنجیره‌ای به حداقل می‌رساند.
     تعاریف متفاوتی وجود دارد که توسط بازیگران بازار استفاده می‌شود و اصطلاحات منسجمی در بین فعالان بازار و در بین کشورها استفاده نمی‌شود. کار انجمن با ارائه مجموعه‌ای از تعاریف ثابت به یکپارچه‌سازی اصطلاحات کمک کرده است. تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بین تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای خرید دریافتنی‌ها که مبتنی بر فروش یک مطالبات است و تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام یا پیشبرد تقسیم می‌شوند. داشتن ویژگی‌های وام بر اساس مطالبات. خریداران و فروشندگان می‌توانند بسته به ویژگی‌ها یا نیازهای متفاوت خود تکنیک‌های مختلفی را انتخاب و اجرا کنند که در شکل 2-2، جدول 2-2 و جدول 2-3 در بالا ارائه شده است. کار انجمن، نقطه عطفی در کمک به حذف عدم قطعیت، ابهام و عدم وضوح در مورد اصطلاحات در بحث‌های صنعت فنی و در گفتگوهای گسترده‌تر بوده است. با این حال، همان طور که در فصل بعدی مشهود است، فقدان داده‌ها برای برخی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای نشان می‌دهد که هنوز راه درازی در پیش است تا فعالان بازار این اصطلاحات را بپذیرند و آن را به طور کامل و پیوسته به کار گیرند.
1. تخفیف مطالبات[footnoteRef:50] [50:  Receivables discounting] 

- تعریف: یک مؤسسه مالی مطالبات فردی یا چندگانه را از فروشنده کالا و خدمات با تخفیف خریداری می‌کند. در سررسید، خریدار درآمدهای دریافتنی را به مؤسسه مالی بازپرداخت می‌کند. 
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: فروشنده عمدتاً بزرگ
 - ویژگی‌های متمایزکننده:
· خرید مطالبات با رجوع یا بدون رجوع 
· قرارداد تخفیف لازم نیست برای خریدار فاش شود .
· مجموع کارمزدهای کمتر در مقایسه با فاکتورینگ، زیرا محصولات با تخفیف قابل دریافت معمولاً دارای هزینه ثبت نسبت به محصولات فاکتورینگ نیستند.
2. فورفیتینگ[footnoteRef:51] [51:  Forfitting] 

- تعریف: خرید آینده میان‌مدت تا بلندمدت تعهدات پرداختی که توسط ابزارهای مالی (مانند اعتبار اسنادی، سفته و غیره) توسط یک مؤسسه مالی با تخفیف در ازای هزینه مالی ارائه می‌شود. در سررسید، خریدار ارزش اسمی را به مؤسسه مالی پرداخت می‌کند.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: فروشنده شرکت‌های کوچک و متوسط
 ویژگی‌های متمایز:
· فقط برای معاملات بین‌المللی اعمال می‌شود.
· خرید مطالبات معمولاً بدون رجوع
· به یک ابزار مالی اساسی نیاز دارد (مانند اعتبار اسنادی).
· تا 100 درصد ارزش اسمی ابزار مالی معمولاً پیش‌پرداخت می‌شود.
3. فاکتورینگ[footnoteRef:52] [52:  Factoring] 

- تعریف: یک مؤسسه مالی مطالبات فردی یا چندگانه را از فروشنده کالا و خدمات با تخفیف خریداری می‌کند. مؤسسه مالی همچنین مسئولیت مدیریت پرتفوی بدهکار و وصول مطالبات را بر عهده می‌گیرد. در سررسید، خریدار درآمد حاصل از فاکتور را به مؤسسه مالی پرداخت می‌کند.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: فروشنده شرکت‌های کوچک و متوسط
 ویژگی‌های متمایز:
· خرید مطالبات با رجوع یا بدون رجوع
· بر خلاف تنزیل مطالبات، قرارداد فاکتورینگ باید به خریدار افشا شود، زیرا مؤسسه مالی باید مستقیماً با خریداران برای وصول تعامل داشته باشد.
· مجموع هزینه‌های بالاتر در مقایسه با تخفیف مطالبات با نرخ تأمین مالی، هزینه خدمات، هزینه ثبت‌نام و سایر هزینه‌ها
· تا 80 درصد از ارزش اسمی مطالبات معمولاً پیش‌پرداخت می‌شود.
4. تأمین مالی بدهی‌ها (فاکتورینگ معکوس)
- فاکتورینگ معکوس تکنیکی است که به خریداران و تأمین‌کنندگان اجازه می‌دهد تا سرمایه در گردش را از صورت حساب‌های معوق آزاد کنند. خریداران با شرایط خرید جذاب دست به کار می‌شوند، در حالی که تأمین‌کنندگان می‌توانند پرداخت زودهنگام را با شرایط انعطاف‌پذیر و رقابتی دریافت کنند.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: خریدار بزرگ
- ویژگی‌های متمایزکننده:
· این برنامه برخلاف سایر تکنیک‌های تنزیل مطالبات توسط خریدار آغاز می‌شود.
· تأیید بی‌قید و شرط حساب‌های قابل پرداخت برای پرداخت توسط خریدار (بدون رجوع) الزامی است.
5. وام / پیش‌پرداخت در برابر مطالبات
- تعریف: وام به فروشنده که از طریق وجوه حاصل از مطالبات جاری یا آتی بازپرداخت می‌شود. این تراکنش معمولاً در برابر تضمین چنین مطالباتی انجام می‌شود، اما در برخی موارد می‌تواند بدون تضمین باشد. در سررسید، فروشنده به مؤسسه مالی بازپرداخت می‌کند.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: شرکت‌های کوچک و متوسط
- ویژگی‌های متمایز کننده:
· این یک وام تضمین شده با وثیقه مطالبات جاری یا آتی است.
· برای فروشندگان با رتبه اعتباری قوی قابل تعمیم است.
6. تأمین مالی توزیع‌کننده
- تعریف: تأمین مالی برای توزیع‌کننده یک تولیدکننده بزرگ برای تأمین بودجه برای نگهداری کالاها برای فروش و کاهش شکاف نقدینگی است. تأمین مالی معمولاً از طریق تأمین مالی مستقیم از طریق وام تأمین می‌شود. در سررسید، توزیع‌کننده به مؤسسه مالی بازپرداخت می‌کند.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: فروشنده بزرگ
- ویژگی‌های متمایز کننده:
· تولید توافقنامه‌ای را با توزیع‌کننده جهت پرداخت وام به مؤسسه مالی در موعدهای مقرر منعقد می‌نماید.
· برای اطمینان از بازپرداخت وام توسط توزیع‌کننده، توافقی بین طرف تولیدکننده و مؤسسه مالی لازم است.
· تأمین مالی بدون رجوع انجام می‌شود و مؤسسات مالی تنها مسئولیت جمع‌آوری را بر عهده می‌گیرند.
7. وام / پیش‌پرداخت در برابر موجودی
- تعریف: تأمین مالی ارائه شده به خریدار یا فروشنده‌ای که موجودی انبار را در اختیار دارد (اعم از پیش‌فروش شده، فروخته نشده یا پوشش ریسک). به طور معمول، مؤسسه مالی یک حق یا کنترل امنیتی بر دارایی پایه در اختیار می‌گیرد. درآمد حاصل از فروش برای بازپرداخت به مؤسسه مالی استفاده می‌شود.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: خریدار/ فروشنده بزرگ 
- ویژگی‌های متمایز:
· مؤسسه مالی معمولاً منافع امنیتی یا واگذاری حق را در نظر می‌گیرد و کنترلی روی کالا اعمال می‌کند.
· تأمین مالی با مراجعه به فروشنده/خریدار تأمین می‌شود.
8. تأمین مالی قبل از ارسال
- تعریف: تأمین مالی پیش از ارسال وامی است که توسط یک تأمین‌کننده مالی به فروشنده کالا و/یا خدمات برای تأمین، ساخت یا تبدیل مواد خام یا کالاهای نیمه تمام به کالاها و/یا خدمات تمام‌شده ارائه می‌شود که سپس به یک فروشنده کالا و/یا خدمات تحویل می‌شود. مؤسسه مالی معمولاً درصدی از ارزش سفارش را به عنوان پیش‌پرداخت پرداخت می‌نماید و در مرحله انجام سفارش، پرداخت را انجام می‌دهد. در سررسید، فروشنده مبلغ مالی را در مؤسسه بازپرداخت می‌کند.
- مشتری هدف برای مؤسسه مالی: فروشنده بزرگ
- ویژگی‌های متمایز کننده:
· نیاز به سفارش خرید، پیش‌بینی تقاضا یا قرارداد تجاری اساسی که در برابر آن مالی فراهم شده است.
· تأمین مالی طبق سفارش به صورت مرحله‌ای انجام می‌شود.
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مؤسسه مالی


گردش فرآیند:
1. سفارش از تأمین‌کننده
2. تأمین‌کننده سفارش را انجام می‌دهد، برای خریدار فاکتور می‌کند.
3. خریدار فاکتورها را تأیید می‌کند، پرداخت را در سررسید برای مؤسسه مالی تأیید می‌کند.
4. تأمین‌کننده (با نرخ تنزیل از پیش تعیین شده) به مؤسسه مالی می‌فروشد.
5. تأمین‌کننده فوراً وجوه را دریافت می‌کند.
6. خریدار به مؤسسه مالی مطابق توافق در سررسید فاکتور را پرداخت می‌کند.
     ایده اصلی پشت تأمین مالی زنجیره‌ای این است که با استفاده از قدرت نفوذ رتبه اعتباری قوی‌تر خریدار، دسترسی به تسهیلات مالی سودمند را برای تأمین‌کنندگان فراهم کند.
· برای خریدار:
· شرایط پرداخت طولانی‌تر تأمین‌کننده بدون نیاز به «داد و ستد» باقیمت‌های بالاتر ۳۰ الی ۵۰ درصد افزایش پرداخت‌های تجاری
· تأمین مالی خارج از ترازنامه و بهبود کلی ترازنامه
· بهره‌مندی از تخفیف‌های تسویه زودهنگام که مستقیماً سودآور می‌شود در حالی که هنوز در سررسید فاکتور پرداخت می‌شود.
· بهبود قابلیت فرایند در دریافت فاکتور، تأیید، صورتحساب الکترونیکی و تدارکات کلی
· تأمین‌کننده:
· کاهش مطالبات تجاری و افزایش وضعیت نقدی
· دسترسی سریع‌تر به پول نقد با نرخ‌های سودمند
· همکاری قوی‌تر با شرکت خریدار مزیت رقابتی ایجاد می‌کند.
· چرخه تبدیل پول نقد سریع‌تر از تحویل به پول نقد
     بر اساس تجربه ما، برای به حداکثر رساندن پتانسیل در گردش یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای، بخشی از استراتژی و رویکرد یکپارچه خرید به پرداخت[footnoteRef:53] است. این برای هر صنعت مهمی که تأمین‌کننده هزینه می‌کند قابل اجرا است و توسط بسیاری از شرکت‌های چند ملیتی[footnoteRef:54] بزرگ جهانی با موفقیت اجرا شده است. [53:  Procure to Pay (P2P)]  [54:  Multinational Corporations-MNCs] 

	























































فصل سوم
بازار تأمین مالی زنجیره‌ای
‌ 3-1 اندازه بازار تأمین مالی زنجیره‌ای
‌ تا به امروز، هیچ پایگاه داده جامعی در دسترس نیست که اجازه دهد حجم کلی 9 تکنیک در سطح اتحادیه اروپا و کشورهای عضو تعیین شود. دلایل مختلفی برای این امر وجود دارد، از جمله استفاده ناسازگار از اصطلاحات (به پیوست 1 برای مترادف تکنیک‌های مورد استفاده در ادبیات مراجعه کنید). در حالی که مجمع جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده از تعاریف تأمین مالی زنجیره‌ای را یکپارچه کرده است، این تعاریف هنوز به طور کامل تطبیق نشده‌اند. در واقع، تحقیقات قبلی بر خرید مطالبات و در آن، بر فاکتور سازی متمرکز شده است. با در نظر گرفتن این محدودیت‌های داده، این گزارش[footnoteRef:55] برای اولین بار اندازه کلی بازار تأمین مالی زنجیره‌ای در اتحادیه اروپا را تخمین می‌زند. [55:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

‌     بر اساس داده‌های موجود، در سال 2018 مجموع حجم فاکتورینگ، تنزیل مطالبات و تأمین مالی مطالبات پرداختنی در اتحادیه اروپا به 1633.5 میلیارد (یک تریلیون و ششصد و سی و سه میلیارد و پانصد میلیون) می‌رسد که معادل حدود 10 درصد از تولید ناخالص داخلی اتحادیه اروپاست. بر اساس داده‌های موجود، نمی‌توان کل سهم اتحادیه اروپا از سایر ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای (فورفیت، تنزیل پویا، وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات، تأمین مالی توزیع‌کننده، تأمین مالی حمل و نقل، وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی و پیش از موجودی را برآورد کرد)؛ زیرا آمار قابل مقایسه‌ای در مورد این ابزارها در سطح اتحادیه اروپا وجود ندارد.
     رایج‌ترین تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای عبارت‌اند از فاکتور 1067.6 میلیارد یورو (یک تریلیون و شصت و هفت میلیارد و ششصد میلیون) و تنزیل مطالبات (481.6 میلیارد یورو) و تأمین مالی پرداختنی (84.3 میلیارد یورو) به عنوان ابزار مهم دیگر (جدول 3-1). تحقیقات فشارسنج تأمین مالی زنجیره‌ای 2017 -201821 که فاکتور سازی و تنزیل مطالبات را در نظر نمی‌گیرد، نشان می‌دهد که فاکتورینگ معکوس (یعنی تأمین مالی پرداختنی) آخرین راه‌حل تأمین مالی زنجیره‌ای است. بر اساس گزارش[footnoteRef:56] تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی، حجم کل تأمین مالی بدهی‌ها در اروپا در سال 2015، 100 میلیارد دلار (91 میلیارد یورو) و در سال 2016، 135 میلیارد دلار (119 میلیارد یورو) برآورد شد که نشان دهنده افزایش 35 درصدی است. [56:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

‌     سومین گزارش[footnoteRef:57] مقایسه‌ای صنعت مالی جایگزین اروپا، ارزش کل تجارت فاکتور (که به عنوان تخفیف فاکتور یا وام همتا به همتا نیز شناخته می‌شود که می‌تواند در تنزیل مطالبات قابل استفاده باشد) در سال 2016، 251.87 میلیون یورو تخمین زده شده که افراد یا سرمایه‌گذاران سازمانی با آن خرید می‌کنند. بر اساس نظرسنجی تجارت جهانی 2018، تأمین مالی زنجیره‌ای 13 درصد از حجم مالی تجارت در اروپای مرکزی و شرقی و 11 درصد در اروپای غربی را تشکیل می‌دهد. به نظر می‌رسد وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات بر اساس داده‌های ملی جمع‌آوری شده برای سه کشور برتر در حال رشد است که نتایج آن به ویژه در ایتالیا امیدوار کننده است. با توجه به ارقام ارائه شده توسط آسیفکت[footnoteRef:58] (2017)، ارزش وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات 216.5 یورو است. [57:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020]  [58:   آسیفکت انجمن ایتالیایی است که بازیگران اصلی مالی در بخش فاکتورینگ را گرد هم می‌آورد. برای اعضای خود مطالعاتی انجام می‌دهد و فراهم می‌کند.] 

     جدول زیر ارزش هر تکنیک را برای کشورهای اتحادیه اروپا که داده‌هایی برای آن‌ها وجود دارد، خالص می‌کند. ارقام باید با احتیاط خوانده شوند؛ زیرا مبنا برای مبالغ در هر تکنیک به طور قابل توجهی بین تکنیک‌ها متفاوت است. به عنوان مثال، در حالی که ارقام مربوط به تنزیل دریافتنی، فاکتورینگ و تأمین مالی بدهی‌ها نمای کلی خوبی از اندازه مدل در سطح اتحادیه اروپا ارائه می‌دهد، داده‌های مدل‌های دیگر فقط برای بخشی از کشورهای اتحادیه اروپا وجود دارد و ما را از نتیجه‌گیری در مورد اندازه در اتحادیه اروپا باز می‌دارد. سطح اتحادیه اروپا ضمیمه 3 یک نمای کلی از در دسترس بودن داده‌ها را ارائه می‌دهد.
	مدل تأمین مالی
	مجموع ارزش فعلی در برخی از کشورهای اتحادیه اروپا - سهام (میلیارد) EUR

	کشورهای برتر

	تخفیف قابل دریافت
	[footnoteRef:59]481.6 [59:  FCI (2019)، بررسی سالانه 2019. موجود در https://fci.nl/downloads/Annual%20Review%202019.pdf
کشورهای زیر در مجموع شامل می‌شوند: اتریش، بلغارستان، کرواسی، قبرس، جمهوری چک، فنلاند، فرانسه، آلمان، یونان، ایتالیا، مالت، هلند، رومانی، اسلوونی، اسپانیا، بریتانیا.] 

	انگلستان؛ فرانسه؛ آلمان

	فاکتورینگ
	[footnoteRef:60]1.067.6 [60:  FCI (2019)، بررسی سالانه 2019. موجود در: https://fci.nl/downloads/Annual%20Review%202019.pdf
کشورهای زیر در مجموع شامل می‌شوند: اتریش، بلژیک، بلغارستان، کرواسی، قبرس، جمهوری چک، دانمارک، استونی، فنلاند، فرانسه، آلمان، یونان، مجارستان، ایتالیا، لتونی، لیتوانی، مالت، هلند، لهستان، پرتغال، رومانی، اسلواکی، اسلوونی، اسپانیا، بریتانیا.] 

	فرانسه؛ ایتالیا؛ آلمان

	فورفیتینگ
	[footnoteRef:61]78.3 [61: FCI (2019)، بررسی سالانه 2019. موجود در: https://fci.nl/downloads/Annual%20Review%202019.pdf
کشورهای زیر در مجموع شامل می‌شوند: اتریش، بلژیک، بلغارستان، کرواسی، قبرس، جمهوری چک، دانمارک، استونی، فنلاند، فرانسه، آلمان، یونان، مجارستان، ایتالیا، لتونی، لیتوانی، مالت، هلند، لهستان، پرتغال، رومانی، اسلواکی، اسلوونی، اسپانیا، بریتانیا.] 

	فرانسه؛ انگلستان؛ ایتالیا

	امور مالی پرداختنی
	[footnoteRef:62]84.3 [62:   محاسبه کارشناسی بر اساس نشریه داخلی Politecnico di Milano SCF Collaborative Arena به تاریخ 13 مارس 2019
کشورهای زیر شامل ایتالیا، فرانسه، آلمان می‌شوند.] 

	اسپانیا؛ انگلستان

	تخفیف پویا
	701.2
	ایتالیا؛ فرانسه؛ آلمان

	وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات
	229.6
	ایتالیا؛ فرانسه؛ انگلستان

	تأمین مالی توزیع‌کننده
	[footnoteRef:63]0.7 [63:   محاسبه کارشناسی بر اساس نشریه داخلی Politecnico di Milano SCF Collaborative Arena مورخ 13 مارس 2019 و برون‌یابی داده‌های بیشتر بر اساس داده‌های وام‌های کوتاه مدت ECB.
کشورهای زیر در مجموع گنجانده شده‌اند: دانمارک، فرانسه، آلمان، ایتالیا، اسپانیا، بریتانیا.] 

	انگلستان

	وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی
	[footnoteRef:64]446.5 [64:   محاسبه کارشناسی بر اساس نشریه داخلی Politecnico di Milano SCF Collaborative Arena مورخ 13 مارس 2019 و برون‌یابی داده‌های بیشتر بر اساس داده‌های وام‌های کوتاه مدت ECB.
کشورهای زیر در مجموع گنجانده شده‌اند: دانمارک، فرانسه، آلمان، ایتالیا، اسپانیا، بریتانیا] 

	ایتالیا؛ فرانسه؛ آلمان

	تأمین مالی قبل از ارسال
	[footnoteRef:65]3.685.3 [65:  محاسبه کارشناسی در مورد پتانسیل مالی قبل از حمل و نقل بر اساس داده‌های کالاهای WTO. کشورهای زیر در این جمع گنجانده شده‌اند: بلژیک، فرانسه، آلمان، ایتالیا، هلند، اسپانیا، بریتانیا.] 

	آلمان؛ هلند؛ انگلستان


جدول 1-3    مقادیر تخمین مدل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای و کشورهای برتر ‌(2018)‌
1-1-3 سطح کشور عضو
این بخش اندازه بازار تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مختلف را در سطح کشور عضو ارائه می‌کند و با یک جدول اجمالی با تمام داده‌های موجود تا به امروز و منابع و محاسبات مرتبط در ضمیمه 3 تکمیل می‌شود. تحقیقات ما نشان می‌دهد که به طور کلی خرید دریافتنی‌ها در حال حاضر بیشترین میزان را دارد و در سراسر کشورهای عضو استفاده می‌شود. فرانسه، ایتالیا، آلمان، اسپانیا و بریتانیا به عنوان بازارهای تأمین مالی زنجیره‌ای اصلی در نظر گرفته می‌شوند که اندازه تکنیک‌های مختلف خرید مطالبات مهم‌تر است.[footnoteRef:66] [66:   ارقام ارائه شده در این بخش، اندازه بازار تکنیک‌های اصلی تأمین مالی زنجیره‌ای را در این پنج کشور برتر نشان می‌دهد.] 

     فاکتورینگ بیشترین شکاف قیمتی را دارد و فرانسه با بیش از 241 میلیارد یورو در سال 2018 پیشتاز بازار است و پس از آن ایتالیا، آلمان، اسپانیا و بلژیک قرار دارند.[footnoteRef:67] حجم کل بازار فاکتورینگ برای پنج کشور برتر در سال 201 حدود 816.4 میلیارد یورو است. تحقیقات ما نشان می‌دهد که تنزیل دریافتنی‌ها دومین روش پرکاربرد تأمین مالی زنجیره‌ای است، با اندازه بازار بالا در بریتانیا (274.7 میلیارد یورو در سال 2018) و فرانسه (76.2 میلیارد یورو در سال 2018) تأمین مالی بدهی‌ها حتی در بازارهای فاکتورینگ بالغ هنوز در حال ظهور است، به جز اسپانیا (35.1 میلیارد یورو در سال 2018) و بریتانیا (20.4 میلیارد یورو در سال 2018) که در حال حاضر یک تکنیک رایج است. تأمین مالی وجوه پرداختنی نیز در بازارهای جدید مانند پرتغال (11.7 میلیارد یورو در سال 2018) و لهستان (3.6 میلیارد یورو در سال 2018) اهمیت پیدا می‌کند که با گردش مالی در فرانسه و آلمان مطابقت دارد. [67:  FCI (2019), Annual Review 2019.] 
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شکل 1-3     تکنیک برتر تأمین مالی زنجیره‌ای خرید قابل دریافت در کشورهای برتر تأمین مالی زنجیره‌ای به ازای گردش مالی به میلیارد یورو (2018)
     فورفیتینگ در فرانسه، بریتانیا و ایتالیا[footnoteRef:68] قابل توجه است و بر اساس محاسبات کارشناسان در محدوده 22-28 میلیارد یورو در سال 2017 قرار دارد. به طور مشابه، بر اساس محاسبات کارشناسان، ارزش‌های تنزیل پویا برای پنج بازار (ایتالیا، فرانسه، آلمان، اسپانیا، بریتانیا) در محدوده 105-175 میلیارد یورو در سال 2018 است. [68:   گردش مالی بر اساس دانش تخصصی قابل توجه است.] 

شکل 2-3   تکنیک تأمین مالی زنجیره‌ای خرید قابل دریافت بالا در 5 کشور برتر تأمین مالی زنجیره‌ای در هر گردش مالی به میلیارد یورو (2018)275
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     کارشناسان ما نشان داده‌اند که تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام / پیش‌پرداخت که شامل وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات، تأمین مالی توزیع‌کننده، وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی و تأمین مالی قبل از ارسال است، در اکثر پنج بازار بزرگ اتحادیه اروپا قابل توجه است. داده‌های آماری بسیار محدود است، زیرا این تکنیک‌ها معمولاً تسهیلات بانکی عمومی بر مبنای ایمن هستند. بر اساس داده‌های موجود، گردش مالی وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات بیش از 216 میلیارد یورو در ایتالیا[footnoteRef:69] در سال2018، 13 میلیارد یورو در فرانسه تا جولای 2019[footnoteRef:70] و 3 میلیارد یورو در انگلیس در سال 2018 است[footnoteRef:71]. [69:  Expert calculation based on Assifact (2017).]  [70:  Webstat-Banque de France (http://webstat.banque france.fr/en/browseTable.do?node=5384959&sortByView22=36&sortByView37=42&sortByView43=48sortByView49=54&SERIES_KEY=BSI1.M.FR.N.R.A2N2Z.A.1.U6.2240.Z01.E&SERIES_KEY=BSI1.M.FR.N.A
.A2N2CC.A.1.U6.2240.Z01.E)]  [71:  UK Finance: Invoice Finance and Asset Based Lending Update for 2018 Q4.] 

     تأمین مالی قبل از ارسال بر اساس سفارش خرید (نه بر اساس فاکتور) است. تأمین مالی قبل از ارسال ابزاری جذاب برای دسترسی شرکت‌ها به منابع مالی به ویژه برای شرکت‌های کوچک و متوسط است. تأمین مالی مبتنی بر سفارش خرید به جای فاکتورها، یکی از راه‌حل‌های نوظهور است، در حالی که ابزارهایی که شرکت‌ها را قادر می‌سازند تا تأمین‌کنندگان ردیف 1 خود را در تهیه مواد اولیه یا اجزای ضروری از تأمین‌کنندگان ردیف 2 کمک کنند، ممکن است توسعه بعدی باشد. ایده اصلی این است که خریدار یک خط اعتباری باز کند که برای تأمین مالی سفارش‌های خرید آتی در صورت تقاضا استفاده می‌شود، اما هنوز اغلب توسط بانک‌ها ارائه نشده است. اجزای تأمین مالی قبل از ارسال را می‌توان در وام‌ها در مقابل موجودی یافت، اما به طور کلی، آمار قابل مقایسه‌ای در مورد این ابزارها در سطح اتحادیه اروپا وجود ندارد. می‌توان کاربرد بالقوه آن را بر اساس داده‌های تجارت کالای سازمان تجارت جهانی همان‌ طور که در کادر زیر نشان داده شده است تخمین زد.
کادر 3-1    تأمین مالی قبل از ارسالبرای این مدل تأمین مالی زنجیره‌ای، واقعی‌ترین رقم به پتانسیل آن مربوط می‌شود تا بالفعل. در واقع هیچ منبع داده‌ای وجود ندارد که بتواند به طور واقع‌بینانه به عنوان مبنایی برای محاسبات واقعی استفاده شود. برآوردها با کسر از آمار سازمان تجارت جهانی در مورد صادرات كالا به تفکیک کشور منهای ارقام فاکتورینگ محاسبه می‌شود. فرض بر این است که ارزش باقی‌مانده مقدار مطالبات معوقی را که شرکت‌ها هنوز صورتحساب نکرده‌اند را نشان می‌دهد و می‌تواند از طریق تأمین مالی قبل از حمل و نقل تأمین مالی شود. داده‌های كالا، قابلیت کاربرد بالقوه برای تأمین مالی پیش از حمل و نقل را برای پنج کشور برتر اتحادیه اروپا نشان می‌دهد و آلمان سومین صادرکننده بزرگ در جهان است.
 شکل زیر داده‌های كالايي سازمان تجارت جهانی که کاربرد بالقوه مالی قبل از حمل و نقل را در کشورهای برتر در هر گردش مالی به میلیارد یورو نشان می‌دهد (2018).
[image: ]


2-3 مروری بر فعالان بازار
 این بخش شیوه، نوع، نقش و ویژگی‌های مرتبط شرکت‌کنندگان مختلف بازار به ویژه ارائه‌دهندگان مالی، سرمایه‌گذاران، خریداران و فروشندگان را تجزیه و تحلیل می‌کند. ضمیمه 4 یک نمای کلی از شرکت‌کنندگان بازار تأمین مالی زنجیره‌ای در سراسر کشورهای عضو را بر اساس اطلاعات فیش‌های کشورها ارائه می‌کند.
3-2-1 ارائه‌دهندگان مالی و واسطه‌ها
به طور کلی تحقیقات نشان می‌دهد که بازار تأمین مالی زنجیره‌ای تحت تسلط ارائه‌دهندگان مالی معتبر مانند بانک‌ها، شرکت‌های فاکتورینگ و شرکت‌های تأمین مالی غیر بانکی از جمله برخی شرکت‌های بیمه و لیزینگ است. فعالان جدید بازار از جمله پلتفرم‌های فین‌تک، در اکثر کشورهای عضو نیز ظهور کرده‌اند. بانک‌ها و شرکت‌های فاکتورینگ اصلی‌ترین تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای در اتحادیه اروپا هستند. آن‌ها سهم بازار تثبیت شده‌ای در تأمین مالی زنجیره‌ای دارند و تمام دسته‌بندی‌های اصلی تأمین مالی زنجیره‌ای مانند تنزیل مطالبات، فاکتورینگ، تأمین مالی پرداختنی (که اغلب به آن فاکتورینگ معکوس گفته می‌شود) را به طیف گسترده‌ای از مشتریان اعم از شرکت‌های کوچک و متوسط ارائه می‌کنند و شرکت‌های بزرگ و اکثر شرکت‌های فاکتورینگ به عنوان زیرمجموعه‌های بانک‌ها تأسیس شده‌اند. بانک‌هایی که خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را ارائه می‌کنند در همه کشورهای عضو اتحادیه اروپا و شرکت‌های فاکتورینگ حداقل در 1۴ کشور عضو مستقر هستند. در میان سایر ارائه‌دهندگان، تحقیقات همچنین برخی از شرکت‌های بیمه و لیزینگ و طیفی از شرکت‌های مالی غیر بانکی، به ویژه در اروپای مرکزی و شرقی را شناسایی کرده است. (معمولاً تحقیقات ما نشان می‌دهد که تأمین مالی زنجیره‌ای) بانک‌ها و شرکت‌های فاکتورینگ اما منحصراً بر فاکتور سازی در اشکال مختلف آن متمرکز نیستند و مزیت‌های رقابتی قوی ایجاد کرده‌اند؛ به عنوان مثال:
· بانک‌ها و شرکت‌های فاکتورینگ از طریق سهم بازار بالای خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای که با گستردگی و پوشش جهانی آن‌ها ترکیب می‌شود، دارای نقاط قوت داخلی هستند.
· گردش مالی فاکتورینگ در طول سال‌ها رشد زیادی را تجربه کرده است (آمار شاخص شرایط مالی[footnoteRef:72]) و در زمان‌های اخیر در سطوح بالاتری از رشد در مقایسه با وام‌دهی سنتی بانکی قرار گرفته است. [72:  FCI (2018), FCI Annual Review 2018.] 

· سیستم دو عاملی شاخص شرایط مالی، یک طرح بین‌المللی فرامرزی (که شامل یک طرح واردات و صادرات در سطح بین‌المللی است[footnoteRef:73]) را راه‌اندازی می‌کند. [73:  FCI: How factoring works.] 

· ارائه‌دهندگان مستقر طیف وسیعی از گزینه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را به مشتریان ارائه می‌دهند: فاکتور سازی و فاکتور مالی در اشکال مختلف و تأمین مالی پرداختنی به شکل فاکتورینگ معکوس و تأیید.
· آن‌ها توانایی انطباق با چشم‌انداز نظارتی و قانونی را دارند.
· آن‌ها به تدریج با جاه‌طلبی برای سرمایه‌گذاری بیشتر از طریق سرمایه‌گذاری داخلی و خارجی پذیرش فناوری را افزایش می‌دهند.
· آن‌ها ریشه‌های قوی در بازار شرکت‌های کوچک و متوسط دارند.
· آن‌ها دارای نهادهای تجاری خوب و یک جامعه شبکه‌ای قوی هستند.
· آن‌ها تمایل به پذیرش نوآوری و مشارکت با ارائه‌دهندگان فین‌تک را نشان می‌دهند؛ و 
· توانایی استفاده از قدرت سرمایه و دسترسی بازاریابی بانک‌ها را دارند؛ ارائه‌دهندگان تثبیت شده معمولاً برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را به عنوان تعامل طولانی مدت و ارتباط تجاری با مشتریان خود تلقی می‌کنند؛ بنابراین فرصت‌های تجارت متقابل و وفاداری را تقویت می‌کند و این فرصت را برای تأمین‌کننده مالی فراهم می‌کند تا به طور کامل در تجارت روزمره مشتری تثبیت شود.
     به علاوه، در فعالیت‌های تأمین‌کننده‌های مالی مستقر، شکل تخصصی تأمین مالی زنجیره‌ای از بین می‌رود که به موجب آن مطالبات کوتاه مدت و بلندمدت که به وسیله دارایی‌های قابل معامله یا قابل انتقال مانند سفته‌ها و برات‌ها نشان داده می‌شوند، تنزیل، معامله و توزیع می‌شوند. بیشتر فورفایتینگ ها توسط بانک‌ها انجام می‌شود اما نمونه‌هایی از ارائه‌دهندگان تخصصی وجود دارد (مثلاً لندن فورفیتینگ).
3-2-1-1 ارائه‌دهندگان و واسطه‌های مالی و فناوری جدید:
نقطه شروع تجزیه و تحلیل، تعریف اصطلاح «فین‌تک» است که به طور کلی به عنوان استفاده از نوآوری‌ها و فناوری دیجیتال برای ایجاد مدل‌های تجاری جدید و پلتفرم‌های آنلاین در بخش مالی (توسط بازیگران موجود و جدید) توصیف می‌شود. هدف آن افزایش مزایای مشتری از نظر ارزش پیشنهادی، قابلیت استفاده، کارایی، شفافیت و اتوماسیون است.
     فین‌تک همچنین معمولاً برای توصیف نوع جدیدی از بازیگران در بازار استفاده می‌شود که خدمات مالی نوآورانه را ارائه می‌دهند یا واسطه‌گری می‌کنند که تا حدی برای برهم زدن رویکردهای سنتی طراحی شده‌اند. این اصطلاح تعابیر مختلفی دارد و در حال تکامل است؛ بنابراین فین‌تک هم به فناوری‌های متنوع و محتوای خدماتی و هم به بازیگران بازار اشاره دارد.             این دو تعریف اغلب در یک زمینه معین به اشتباه استفاده می‌شوند و درک زمینه توصیف شده به ویژه در حوزه تأمین مالی زنجیره‌ای مهم است:
1. اکثر بازیگران فین‌تک ابزارها و پلتفرم‌های فعال سازی را ارائه می‌کنند و به تنهایی به عنوان تأمین‌کننده مالی عمل نمی‌کنند، اما ترجیح می‌دهند به عنوان شریک برای ارائه‌دهندگان، سرمایه‌گذاران و کاربران نهایی از جمله به عنوان پلتفرم منشأ و توزیع دارایی کار کنند.
2. در برخی موارد، بازیگران فین‌تک مستقیماً به عنوان ارائه‌دهندگان مالی رقابت می‌کنند؛ در انجام این کار باید الزامات قانونی را برآورده کنند، اما اغلب چابکی برای بهینه‌سازی محل اقامت خود در حوزه‌های قضایی مناسب را دارند.
3. برخی از شرکت‌های فین‌تک، هم قابلیت‌های فناوری و هم خدمات مالی ارائه می‌کنند. در حالی که ارائه‌دهندگان فین‌تک ممکن است در حمایت از امور مالی به معنای وسیع تخصص داشته باشند، آن‌ها اغلب درگیر توانمندسازی امور مالی به عنوان مکمل کسب‌وکار اصلی خود هستند. این‌ها ارائه‌دهندگان خدماتی هستند که اتوماسیون تأمین زنجیره‌ای، تدارکات و تبادل اسنادی مانند سفارش خرید، یادداشت‌های تحویل، فاکتورها، یادداشت‌های اعتباری و مشاوره حواله را تسهیل می‌کنند. اغلب فرصت‌های قابل توجهی برای ایجاد پیوند بین فین‌تک‌هایی که عمدتاً از خدمات مالی مانند تأمین مالی زنجیره‌ای پشتیبانی می‌کنند و آن‌هایی که از اتوماسیون تأمین زنجیره‌ای پشتیبانی می‌کنند وجود دارد.
     با توجه به فشارسنج تأمین مالی زنجیره‌ای، فین‌تک و سایر پلتفرم‌های پیشنهادی اغلب شامل خدمات دیگری مانند مدیریت اطلاعات تأمین‌کننده و ورود، بهینه‌سازی وجه نقد، صورت‌حساب الکترونیکی و مدیریت جریان‌های پرداخت با تأمین‌کنندگان است. چنین نهادهایی ممکن است بخشی از گروه‌های بزرگ‌تر در تجارت نرم‌افزار و خدمات باشند یا ریشه در شبکه‌های تبادل الکترونیکی داده‌ها و پلتفرم‌های دیجیتال (تجارت به کسب‌وکار) داشته باشند. در حالی که آن‌ها می‌توانند خدمات دیگری مانند تجزیه و تحلیل ارائه دهند، معمولاً خدمات پرداخت را مستقیماً ارائه نمی‌دهند. با این حال، آن‌ها به طور فزاینده‌ای از طریق مدل‌هایی مانند «پرداخت زودهنگام» وارد امور تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شوند که نوعی تنزیل مطالبات است و اغلب با بانک‌ها یا صندوق‌های سرمایه‌گذاری برای دسترسی به منابع تأمین مالی مشارکت خواهد داشت.
     فشارسنج تأمین مالی زنجیره‌ای نشان می‌دهد که پلتفرم‌های بانکی تا حد زیادی رایج‌ترین پلتفرم‌ها به ویژه برای تأمین مالی دریافتنی‌ها و تأمین مالی/فاکتورینگ معکوس، تأمین مالی موجودی و تنزیل پویا هستند (شکل 3-3). بانک‌ها و پلتفرم‌های شرکت فاکتورینگ همچنان کاربران غالب فناوری با سنین مختلف و ویژگی‌های عملکردی در فضای تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، خواه در داخل ساخته شده باشند یا برون‌سپاری شوند.
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شکل 3-3    اپراتورهای اصلی بسترهای تأمین مالی زنجیره‌ای (جهانی)
     با این وجود، فشارسنج تأمین مالی زنجیره‌ای همچنین نشان می‌دهد که فروشندگان فین‌تک و سایر ارائه‌دهندگان خدمات و راه‌حل‌ها به طور فزاینده‌ای در فعال سازی تأمین مالی زنجیره‌ای فعال هستند: 
1- پلتفرم‌های «بانکداری» که در 46 درصد از پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در شکل 3-3 نشان داده شده‌اند. موفقیت چنین پلتفرم‌هایی با پذیرش مشتری، تخصص فنی نوآورانه و پشتیبانی آن‌ها از واسطه‌گری معاملاتی که نیاز دارند پشتیبانی می‌شود. توزیع این امر بانک را بر روی روابط مشتری، مدیریت ریسک و تأمین منابع مالی متمرکز می‌کند. ارائه‌دهندگان فین‌تک می‌توانند پشتیبانی انعطاف‌پذیری را برای ورود مشتری ارائه محصولات با حجم انبوه[footnoteRef:74] شرکت‌های کوچک و متوسط ارائه دهند. بانک‌ها همچنین ممکن است ترجیح دهند برای پشتیبانی از عملکردهای چالش برانگیز مانند مدل‌های جدید انطباق و ارزیابی ریسک به یک ارائه‌دهنده فین‌تک تکیه کنند. بازیگران فین‌تک اغلب رویکرد کارآفرینانه‌تری دارند، می‌توانند بارهای نظارتی را پشت سر بگذارند و ابزارهایی را برای حمایت از اشتراک ریسک با سایر بانک‌ها و سرمایه‌گذاران فراهم کنند. [74:  Long tail] 

2- ارائه‌دهندگان فین‌تک در مجموع، چه ارائه خدمات مستقیم به مشتریان و چه از طریق همکاری با ارائه‌دهندگان مالی معتبر، تمرکز ویژه‌ای بر تأمین مالی بدهی‌ها و تخفیف‌های پویا ایجاد کرده‌اند که به تأمین‌کنندگان اجازه می‌دهد تا در صورت‌حساب‌های انتخابی از خریداران خود درخواست پرداخت زودهنگام کنند.[footnoteRef:75] چنین درخواست‌هایی فوراً به خریدار ارسال می‌شوند و یک قیمت فوری بر اساس تخفیف روزانه درجه‌بندی ‌شده ایجاد می‌کنند. سایر خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای نیز پشتیبانی می‌شوند، از جمله مدل‌هایی که در آن تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مختلف از طریق یک پلتفرم ترکیبی ارائه می‌شود. [75:  BCR Publishing (2018), World Supply Chain Finance Report 2018.] 

     علاوه بر ارائه‌دهندگان فین‌تک، سایر ارائه‌دهندگان مالی جدید شامل شرکت‌های فاکتورینگ/تأمین مالی غیر بانکی هستند که خدمات تخصصی ارائه می‌کنند و در کشورهایی با سنت فاکتورینگ طولانی‌تر شناسایی شده‌اند؛ به عنوان مثال، فرانسه که خانه بیبی فاکتور فرانسه و شرکت فاکتورینگ عمومی است. خدمات مشابهی نیز در لهستان، فنلاند و استونی با سنت‌های فاکتورینگ کمتر شناخته شده است. کادر 3-2 در زیر مدل‌های همکاری جدید در حال ظهور بین ارائه‌دهندگان مالی سنتی و جدید را نشان می‌دهد.
کادر 3-2    مدل‌های همکاری بین شرکت‌کنندگان بازار تأمین مالی زنجیره‌ای[footnoteRef:76] [76:  Osservatorio Supply Chain Finance (2013), Il Supply Chain Finance in Italia – Stato dell’arte e prospettive di sviluppo.] 

بازار تأمین مالی زنجیره‌ای شاهد مشارکت بازیگران در مدل‌های مشارکتی است که در زیر به اختصار توضیح داده شده است:
     اولین مدل مشترک بین ارائه‌دهندگان مالی (مانند بانک‌ها، شرکت‌های فاکتورینگ و شرکت‌های بیمه) و ارائه‌دهندگان فناوری است که فناوری پلتفرم توانمند را ارائه می‌کنند تا از عناصر مکمل کسب‌وکار خود بهره ببرند. بازیگران درگیر معمولاً بازیگران سنتی تلفیقی، عمدتاً مالی (به عنوان مثال یک بانک) و بازیگران بسیار نوآور در فناوری، حتی شرکت‌های نوپا هستند. آنچه آن‌ها را به همکاری سوق می‌دهد مکمل بودن راه‌حل‌های مربوطه آن‌هاست: بازیگر سنتی رویکرد بازار و مدیریتی را به فرآیندهای تجاری می‌آورد. بازیگر نوآور، تخصص فناورانه و زمینه‌های نوآوری را به ارمغان می‌آورد. هدف این مشارکت‌ها سود بردن از رویکرد فین‌تک از نظر همکاری تأمین زنجیره‌ای است: ارائه‌دهنده مالی می‌خواهد از همکاری برای ورود به کسب‌وکار جدید استفاده کند و در نتیجه فرصت‌های فناوری را به منظور گسترش عرضه‌های بازار خود به کار گیرد. ارائه‌دهنده فناوری از صلاحیت اصلی خود برای شروع همکاری برای رسیدن به پایگاه مشتری ارائه‌دهنده مالی و گسترش تجارت خود استفاده می‌کند. وقتی بازیکن فین‌تک بسیار کوچک است، برای دست‌یابی به حجم تعیین‌کننده (حد بسندگی) حمایت می‌شود.
     موارد فوق با همکاری بین خود ارائه‌دهندگان فناوری تکمیل می‌شود که پیشنهاد یکدیگر را گسترش می‌دهند. این مثال مشارکت شامل ارائه‌دهندگان فناوری است که خدمات خود را با هم ترکیب می‌کنند تا از فرصت‌های بازار استفاده نشده استفاده کنند. دلایل اصلی این مدل می‌تواند به اشتراک‌گذاری خدمات برای بهبود تدارکات برای مشتریان فعلی یا افزایش وفاداری مشتریان باشد.
     تمایل به همکاری برای راه‌اندازی خدمات جدید مبتنی بر فناوری‌های نوآورانه و تلفیقی (مانند بلاک‌چین) ممکن است انگیزه دیگری برای همکاری باشد. این مدل‌های همکاری تأیید می‌کنند که چگونه چشم‌انداز تأمین مالی زنجیره‌ای امروز فراتر از دنیای صرفاً مالی مرتبط است. در این شکل‌های همکاری، بازیگران از قابلیت‌های تجاری اصلی خود بهره می‌برند. به طور کلی، هدف یکی از بازیگران این است که عرضه محصولات یا خدمات خود را نزدیک به محصولاتی که قبلاً ارائه شده است گسترش دهد، در حالی که برای بازیگر دیگر، به مشتریان جدید دست یابد. همکاری بین ارائه‌دهندگان مالی برای حمایت از بازیگران ضعیف‌تر مانند شرکت‌های کوچک و متوسط، مدل دیگری در سناریوی کسب‌وکار تأمین مالی زنجیره‌ای فعلی است. این مثال مشارکت یک مدل مشارکتی بین بازیگران مالی با ماهیت چندگانه (مانند بانک‌ها، عوامل، ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت) است. هدف این همکاری‌ها حمایت از حوزه‌های خاصی است که به طور کلی پیچیده هستند تا به طور مستقل توسط یک بازیگر واحد به دست آید، به خصوص اگر خارج از پوشش اصلی آن باشد. مدل‌های تأمین مالی ممکن است برای حمایت از بین‌المللی شدن یا گسترش به بازارهای مربوطه شرکت‌های کوچک و متوسط، یا برای تأمین مالی شرکت‌هایی که در بخش دولتی فعالیت می‌کنند، یا برای حمایت از زنجیره‌های تأمین خاص (مانند تولید) به کار گرفته شوند. اهدافی که توسط ارائه‌دهندگان مالی درگیر در همکاری دنبال می‌شود، تقویت کسب‌وکار اصلی خود در عین حفظ مشتریان فعلی و همچنین گسترش کسب‌وکار به مناطق جدیدی است که هنوز پوشش داده نشده است. شکل نهایی همکاری بین ارائه‌دهندگان مالی و انجمن‌های تجاری یا شرکت‌های پیشرو به عنوان یک ابزار حمایتی ملموس برای تأمین زنجیره‌ای است. این مدل همکاری در طول سال‌ها برای حمایت از زنجیره‌های تأمین خاص توجه بیشتری را به خود جلب کرده است. این همکاری می‌تواند از طریق توافق با یک انجمن تجاری که به عنوان نماینده نهادی یک زنجیره تأمین عمل می‌کند، حاصل شود یا با توافق با یک شرکت پیشرو که مایل است فرصت‌های تأمین مالی را برای تأمین‌کنندگان خود باز کند که فراتر از امور مالی پرداختنی است و خدمات مالی پویاتری با ماهیت متفاوت را در بر می‌گیرد (مانند تخفیف پویا، تأمین مالی فاکتور).
     قابل ذکر است که ارائه‌دهندگان فین‌تک اروپایی در حال نشان دادن کارآفرینی و پیشگامی در پوشش شکاف‌های فرصت در فضای شرکت‌های کوچک و متوسط هستند. آن‌ها به طور فزاینده‌ای بانک‌ها را به عنوان شرکای مشترک می‌بینند تا رقبای مستقیم. آن‌ها کاملاً آگاه هستند که چابکی و انعطاف‌پذیری که به عنوان یک مزیت محسوب می‌شود آن‌ها را در برابر ادغام آسیب‌پذیر می‌کند.
     استراتژی «حذف واسطه‌گری» روشی بود که توسط بسیاری از استارتاپ های فین‌تک برای دور زدن بانک‌هایی که به طور سنتی خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را ارائه می‌کردند استفاده می‌شد، اما با یک سری اقدامات بازار که چندین منطقه مجاور را کنار هم قرار داد، منسوخ شد. بانک‌های متفکر به شرکت‌های فناوری به عنوان یک فرصت و نه تهدید نگاه می‌کنند. مؤسسات مالی که می‌خواهند تأمین زنجیره‌ای خود را از طریق تأمین مالی به شرکت‌های کوچک و متوسط و ارائه‌های محصولات پیشرفته‌تر گسترش دهند، علاقه‌مند به مشارکت با این بازیگران هستند زیرا می‌تواند اتحادهای محکمی ایجاد کند که آن‌هایی را که پول دارند را با کسانی که به دنبال پول هستند مرتبط کند.
2-2-3 سرمایه‌گذاران
بانک‌ها و بازوهای فاکتورینگ آن‌ها مهم‌ترین تأمین‌کنندگان آن هستند. تأمین مالی هم برای فناوری‌های تأمین مالی زنجیره‌ای با محوریت تأمین‌کننده مانند فاکتورینگ و هم برای راه‌حل‌های فاکتورینگ معکوس/مالی بدهی‌ها. این مبتنی بر استقرار دارایی‌های قابل توجه در ترازنامه‌های خود و همچنین توزیع دارایی‌ها به سایر بانک‌ها و ارائه‌دهندگان مالی است.
     مدیران صندوق‌های نهادی، بانک‌های اداره‌کننده ثروت، صندوق‌های تأمینی و صنعت بیمه و بازنشستگی منابع بالقوه وجوه را افزایش داده است. با این حال، آن‌ها تاکنون نقش محدودی در تأمین مالی معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای ایفا کرده‌اند (شکل 3-4)[footnoteRef:77]. صندوق‌های سرمایه‌گذاری برای مشارکت در چنین معاملاتی ابراز علاقه می‌کنند. [77:  Pwc & Supply Chain Finance Community (2019), SCF barometer 2018-2019.] 

منبع: PWC، جامعه مالی زنجیره تأمین، SCF 2018-2019
یادداشت: فاکتور = شرکت فاکتورینگ؛ شرکت کانونی = خریدار انكر
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شکل 4-3    تأمین‌کنندگان اصلی برخی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
     برای مناطقی که سرمایه‌گذاران آماده خرید دارایی یا تأمین مالی در سراسر کشورهای عضو هستند، سرمایه‌گذاری‌ها می‌تواند به شکل شرکت‌های سهام خصوصی، صدور اوراق قرضه از بازارهای سرمایه تا تأمین مالی فعالیت‌های فاکتورینگ، صندوق‌های سرمایه‌گذاری، مؤسسات مالی توسعه اروپایی یا ملی باشد.
     صندوق‌های سرمایه‌گذاری احتمالاً در موقعیت‌هایی جذب می‌شوند که در آن واسطه‌ها پلتفرم‌های مورد استفاده خوبی برای مدیریت ایجاد کرده‌اند. منشأ و توزیع مشارکت‌ها در معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای به تأمین‌کنندگان مالی و مستقیماً برای سرمایه‌گذاران (ساختارهای ارائه‌دهنده مالی چندگانه) این‌ها به شدت در حال رشد هستند تا مدل ارائه‌دهنده مالی واحد را تکمیل کنند. برای نهاد وام‌گیرنده جذابیتی وجود دارد که به دنبال طیف وسیعی از سرمایه‌گذاران در چنین برنامه‌هایی برای کاهش وابستگی به یک مؤسسه مالی واحد باشد. در چنین شرایطی، سرمایه‌گذاران بر مشارکت یکدیگر نظارت می‌کنند تا اطمینان حاصل کنند که قیمت بازار منصفانه‌ای را برای ریسکی که متحمل می‌شوند به دست می‌آورند و به دنبال اطمینان از سطح خوبی از نقدینگی و کیفیت ریسک هستند. 
     با این حال، عواملی وجود دارد که ممکن است نقش صندوق‌های سرمایه‌گذاری را محدود کند. در حالی که بانک‌های جهانی معمولاً ملزم به برآوردن درخواست‌های مشتریانی هستند که خواهان ساختار ارائه‌دهنده مالی چندگانه هستند، آن‌ها معمولاً ترجیح می‌دهند خودشان یک سندیکا ترتیب دهند و از بانک‌های دیگر دعوت کنند تا به برنامه خاصی در پلتفرم خود آن بانک بپیوندند. آن‌ها ممکن است استدلال کنند که برنامه‌ای که از طریق یک پلتفرم شخص ثالث تنظیم شده است می‌تواند در مقایسه با برنامه‌ای که توسط یک ارائه‌دهنده مالی تنظیم شده است بیش از حد مهندسی شده و پرهزینه باشد زیرا اجرای آن با شرکت‌کنندگان کمتر آسان‌تر و سریع‌تر است. جنبه دیگری که باید در نظر گرفت این است که آیا کارآمدتر نیست یا خیر (و مؤثر). داشتن یک طرف تأمین مالی که مایل به رهبری است، به جای مجموعه‌ای از سرمایه‌گذاران منفرد سازماندهی شده از طریق یک پلتفرم شخص ثالث که اساساً به دنبال سود هستند، بدون مفهوم رابطه و احتمالاً به ضرر کل. خدمات ارائه شده به مشتری شرکتی برنامه‌های مالی پرداختنی‌ها بیشتر بین‌المللی هستند تا صرفاً داخلی؛ بنابراین یک شبکه بین‌المللی معمولاً عامل مهمی برای موفقیت است.
     علی‌رغم نکات فوق، بازار تأمین مالی زنجیره‌ای از نظر ساختاری در نتیجه الزامات پایین به بالا از سوی شرکت‌هایی که به دنبال حمایت مالی هستند در حال تطبیق است. مدل اولیه پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بانک محور که به موجب آن بانک‌ها و شرکت‌های فاکتورینگ بر بازار تسلط داشتند، هم به عنوان مبتکر و هم سرمایه‌گذار، اکنون با پیشرفت‌هایی که توسط ارائه‌دهندگان تخصصی فین‌تک و ارائه‌دهندگان مالی انجام می‌شود تکمیل می‌شود که طیفی از نیازها را پوشش می‌دهد و پیشنهادات مناسب‌تری را ارائه می‌دهد. راه‌حل‌های ساخته شده (شکل 3-5)[footnoteRef:78]. [78:  Aite Group (2016), Why Supply Chain Finance (Still) Keeps Bankers Up at Night.] 
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شکل 5-3    تکامل نقش‌های مشارکت‌کننده در بازار تأمین مالی زنجیره‌ای
     یک پیشرفت کلیدی برای تأمین مالی زنجیره‌ای، ظهور توزیع‌کنندگان و جدایی آن‌ها از مبتکران است. توزیع‌کنندگان دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را خریداری می‌کنند (معمولاً مطالبات خریداران معتبر) و آن‌ها را دوباره به بازار ثانویه می‌فروشند؛ جایی که سرمایه‌گذاران می‌توانند از بازدهی بهتری نسبت به نرخ سپرده بانکی یا وجوه بازار پول برخوردار شوند. این تأمین مالی رشد کرده و بخش مهمی از مدل تأمین مالی بسیاری از شرکت‌های بزرگ در سراسر جهان را تشکیل می‌دهد  که به دنبال تنوع بخشیدن به منابع مالی شرکتی خود و محدودیت‌های نظارتی سخت‌تر در وام‌دهی سنتی هستند. علاوه بر این، شرکت‌های مدیریت ثروت و صندوق‌های بازنشستگی تعداد سرمایه‌گذاران را افزایش داده‌اند.
     اوراق بهادار شدن مطالبات تجاری در بین طیف وسیعی از طبقات دارایی‌های رایج به ویژه به دلیل ماهیت خود انحلال‌پذیر، سررسید کوتاه مدت و توانایی دسترسی شرکت‌های با درجه سرمایه‌گذاری فرعی/غیر[footnoteRef:79] رتبه‌بندی شده به بازارهای سرمایه عملکرد نسبتاً خوبی دارد. در عین حال، این شکل از تأمین مالی به مؤسسات مالی اجازه می‌دهد تا از سرمایه خود به نحو احسن استفاده کنند و حمایت مالی گسترده‌تری نسبت به تسهیلات اعتباری گردان معمولی ارائه کنند. نمونه‌ای از این مدل جدید از اوراق بهادار چند بانکی دارایی‌های مالی تجارت است که در سال 2013 توسط سیتی بانک و بانکو سانتاندر راه‌اندازی شد. این ابتکار نقشه‌های تجاری، یک نسخه از پلتفرم فانوس دریایی بی ان پی پاریباس[footnoteRef:80] بود که همان در سال راه‌اندازی کرد.[footnoteRef:81] یکی دیگر از پیشرفت‌های جالب در مدل تأمین مالی برای تأمین مالی زنجیره‌ای، تغییر در منابع سرمایه‌گذاری به سمت تأمین مالی شخصی است. به گفته تاولیا[footnoteRef:82]، ارائه‌دهنده پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای، برای چندین دهه این بانک‌ها و سایر مؤسسات مالی بوده‌اند که سهم اصلی تأمین مالی زنجیره‌ای را تأمین کرده‌اند و این احتمالاً ادامه خواهد داشت، اما در آینده شرکت‌های بیشتری احتمالاً مسئولیت مستقیم و کنترل تأمین مالی زنجیره‌ای خود را بر عهده خواهند گرفت.[footnoteRef:83] دلیل اینکه آن‌ها می‌توانند این کار را انجام دهند این است که آن‌ها با تأمین‌کنندگان رابطه دارند و تمام داده‌های ضروری را در اختیار دارند. انعطاف‌پذیری برای تأمین مالی شخصی در زمانی اتفاق می‌افتد که کسب‌وکارها دارای سطوح بالایی از نقدینگی مازاد هستند، اما سیاست‌های سرمایه‌گذاری استفاده از ابزارهای سرمایه‌گذاری پرمخاطره را محدود کرده است، در محیطی که حاشیه سود همچنان پایین است. با تأمین مالی خود در یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای، شرکت‌ها می‌توانند در یک سرمایه‌گذاری کم ریسک شرکت کنند و در عین حال بازده خوبی هم داشته باشند. علاوه بر این، شرکت‌ها با ارائه نقدینگی به تأمین‌کنندگان شرکت‌کننده خود، می‌توانند امنیت و استحکام زنجیره تأمین خود را حفظ کنند. [79:  S&P rating BB class and below]  [80:  BNP Paribas]  [81:  Business Wire (17/12/2013), Citi and Santander Launch Trade MAPS – The First Multi-Bank Securitization of Trade Finance Assets Totaling US$1 Billion, accessed June 2019.]  [82:  Taulia]  [83:  GTR (2017), Supply chain finance–top trends from Europe] 

     منبع نهایی وجوه سرمایه‌گذاری بیشتر در سطح «خرد»، ارائه‌دهندگان وام همتا به همتا هستند که با تطبیق مستقیم وام‌دهندگان با وام‌گیرندگان از طریق خدمات آنلاین، اعتباری را برای کسب‌وکارها فراهم می‌کنند. تأمین‌کنندگان شرکت‌های کوچک و متوسط در مقابل ریسک‌های قابل قبول خریدار، مطالبات با تخفیف ارائه می‌شوند. روابط دوجانبه بین پلتفرم همتا به همتا و تأمین‌کنندگان نیازی به مشارکت خریداران کلیدی ندارد؛ بنابراین تعداد روابط در شبکه کاهش می‌یابد. وجود شرکت‌های کوچک و متوسط نیز ارزش‌های مبادله شده در شبکه را کاهش می‌دهد. از آنجایی که شرکت‌های وام‌دهنده همتا به همتا که این خدمات را ارائه می‌کنند کاملاً به صورت آنلاین فعالیت می‌کنند، نسبت به مؤسسات مالی سنتی به دنبال همکاری با شما هستند. در نتیجه، وام‌دهندگان شرکت‌کننده اغلب در مقایسه با پس‌انداز و محصولات سرمایه‌گذاری ارائه شده توسط بانک‌ها بازده بیشتری کسب می‌کنند، در حالی که وام‌گیرندگان می‌توانند با نرخ بهره پایین‌تر وام بگیرند.
3-2-3 خریداران:
     نقش خریدار تجاری در تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای متفاوت است. برای تکنیک‌های تأمین‌کننده محور مانند تنزیل مطالبات، فاکتورینگ، فایتینگ، تأمین مالی توزیع‌کننده، مشخصات خریدار بعد مهم ریسک است. ارائه‌دهندگان مالی ریسک اعتباری و عملکرد خریدار را به عنوان یک نقش تجاری اساسی ارزیابی می‌کنند که موفقیت آن برای موفقیت آن‌ها و به طور غیرمستقیم برای موفقیت مشتریانشان ضروری است. اگر مجموعه‌هایی برای مشتریان انجام شود، ممکن است تأمین‌کننده مالی رابطه تجاری نزدیکی با خریدار داشته باشد. رابطه ممکن است در طول بازو باشد. در برخی موارد، خریداران ممکن است واگذاری مطالبات پرداختنی خود را به ارائه‌دهندگان مالی ممنوع کنند که مانع استفاده از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود.
     در فناوری‌های تأمین مالی زنجیره‌ای با محوریت خریدار مانند تأمین مالی پرداختنی، خریدار طرف کلیدی معامله است و از نقطه نظر مدیریت و ریسک در برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای از ابتدا تا انتها مشارکت نزدیک دارد. بقیه این بخش عمدتاً بر امور مالی پرداختنی با ذکر تخفیف پویا و تأمین مالی پیش از ارسال متمرکز است.
     طبق آخرین تحقیقات، در حالی که قبل از سال 2012 برنامه‌های مالی پرداختنی‌ها عمدتاً در شرکت‌هایی با درآمد بیش از 1 میلیارد یورو اجرا می‌شد، شرکت‌های کوچک‌تر نیز شروع به استفاده از راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای کرده‌اند[footnoteRef:84]. راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تحقیقات ما نشان می‌دهد که بخش‌های اصلی فعالیت‌های خریداران و تأمین‌کنندگان شامل مواد غذایی و آشامیدنی، خودرو، خرده‌فروشی، حمل و نقل و لجستیک، ساخت و تولید، بخش ساخت و ساز و بخش دارویی و شیمیایی است (شکل 3-6). [84:  PwC & Supply Chain Finance Community (2019), SCF barometer 2018-2019.] 
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شکل 6-3    بخش‌های اصلی فعالیت خریداران و تأمین‌کنندگان
     تأمین مالی زنجیره‌ای توسط خریداران به عنوان راهی برای بهبود مدیریت سرمایه در گردش تلقی می‌شود. در حالی که تاکتیک‌های مالی متعارف، مانند تمدید شرایط پرداخت با تأمین‌کنندگان برای نگه داشتن پول نقد برای مدت طولانی‌تر، ممکن است 1۵ میلیون دلار (13 میلیون یورو) جریان نقدی اضافی به همراه داشته باشد، تأمین مالی زنجیره‌ای به طور متوسط 200 میلیون دلار (17۶ میلیون یورو) برای خریداران بزرگ و چند ملیتی در سطح جهانی بازده دارد[footnoteRef:85]. بیشتر پاسخ‌دهندگان به فشارسنج تأمین مالی زنجیره‌ای 2018 -2019 مشتاقانه منتظر گسترش یا ادامه برنامه‌های فاکتورینگ معکوس (تأمین مالی پرداختنی) هستند. برای خریداران، مزایای اصلی طرح‌های مالی پرداختنی بهبود مدیریت جریان نقدی و کاهش هزینه‌های پردازش پرداخت است[footnoteRef:86]. این طرح‌ها همچنین روابط با تأمین‌کنندگان را تقویت می‌کند که می‌تواند منجر به افزایش سطح خدمات شود. علاوه بر این، خریدار می‌تواند بخواهد شرایط پرداخت را تمدید کند یا تقاضای تخفیف قیمت برای تأمین‌کنندگان کند، زیرا این طرح هزینه‌های تأمین مالی تأمین‌کنندگان را کاهش می‌دهد. از سوی دیگر، موانع اصلی برای خریداران، تغییرات فرآیند و هزینه‌های اجرا با حضور دست و پاگیر تأمین‌کنندگان یک به یک است[footnoteRef:87]. [85:  Primerevenue (2016), Supply chain finance fundamentals.]  [86:  PwC & Supply Chain Finance Community (2019), SCF barometer 2018-2019.]  [87:  De Boer et al (2015), Supply Chain Finance, its Practical Relevance and Strategic Value.] 

     خریداران می‌توانند از تخفیف پویا برای کاهش شرایط پرداخت برای تأمین‌کنندگان خود در ازای تخفیف قیمت استفاده کنند که در نهایت می‌تواند حاشیه سود ناخالص را برای خریداران افزایش دهد. با این حال، تنزیل پویا به اهداف سرمایه در گردش کمک نمی‌کند، زیرا خریداران باید به جای اتکا به ارائه‌دهندگان مالی خارجی از ذخایر نقدی خود استفاده کنند[footnoteRef:88]. به گفته یکی از ارائه‌دهندگان مالی مصاحبه شده، تخفیف پویا هنوز یک تکنیک نوپا است که فقط در بخش‌هایی استفاده می‌شود که خریداران پول نقد اضافی دارند که می‌خواهند دوباره سرمایه‌گذاری کنند (مانند خرده‌فروشی). [88:  De Boer et al (2015), Supply Chain Finance, its Practical Relevance and Strategic Value.] 

     یکی دیگر از روش‌های افزایش تمایل خریداران، تأمین مالی قبل از ارسال است که به موجب آن منابع مالی به تأمین‌کننده برای تأمین مالی کارهای در حال انجام که ریسک عملکردی در آن وجود دارد اما از نقطه نظر ریسک اعتباری خریدار تضمین می‌شود ارائه می‌شود. از نقطه نظر ریسک می‌تواند برای خریداران جالب باشد زیرا می‌تواند تولید زنجیره تأمین و سطح خدمات را افزایش دهد. تأمین‌کننده مالی و/یا خریدار باید در مورد سطح بهینه تعهد تصمیم بگیرند تا منافع و هزینه‌های بالقوه را از نظر ریسک متعادل کنند[footnoteRef:89]. [89:  De Boer et al (2015), Supply Chain Finance, its Practical Relevance and Strategic Value.] 

4-2-3 فروشندگان
شرکت‌های کوچک و متوسط، مشتری‌های دائمی تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای با محوریت تأمین‌کننده مانند فاکتورینگ و تنزیل مطالبات هستند. شرکت‌های کوچک و متوسط 75 درصد از مشتریان فاکتورینگ در اروپا را تشکیل می‌دهند[footnoteRef:90]. در حالی که آن‌ها کاربران اصلی فاکتورینگ در اکثر کشورها هستند (به عنوان مثال 93 درصد از مشتریان فاکتورینگ در آلمان[footnoteRef:91]، 90 درصد در فرانسه[footnoteRef:92]، 36 درصد در ایتالیا[footnoteRef:93])، در کشورهای دیگر (مانند کرواسی، مالت، لهستان)، این محصول برای بسیاری از شرکت‌های کوچک و متوسط به دلیل ریسک بالای آن بسیار گران است و بیشتر توسط شرکت‌های بزرگ‌تر مورد استفاده قرار می‌گیرد[footnoteRef:94]. در قراردادهای فاکتورینگ، فروشنده مطالبات خود را به تأمین‌کننده مالی واگذار می‌کند و از مزایای آن بهره می‌برد. ترکیبی از خدمات شامل پیش‌پرداخت، مدیریت دفتر کل و حفاظت از اعتبار در صورت عدم پرداخت از طرف بدهکار[footnoteRef:95] که این ویژگی‌ها از طریق انواع خدمات اختیاری ارائه می‌شوند. برای امور مالی پرداختنی، تأمین‌کنندگان بزرگ و متوسط (سطح اول) پایگاه اصلی مشتری هدف هستند. در واقع، بسیاری از تأمین‌کنندگان کوچک‌تر به دلیل ریسک بالاتر و هزینه و پیچیدگی نصب، مستثنا هستند. همان‌ طور که در شکل 3-7 در زیر ارائه شده است، یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای معمولی تنها 20 درصد از ارزش هزینه و کمتر را پوشش می‌دهد. بیش از 100 تأمین‌کننده به طور متوسط تنها 15 درصد از پایه تأمین‌کنندگان یک خریدار واجد شرایط راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای هستند. محرک‌های مشارکت تأمین‌کنندگان در مدل‌های خریدار محور تأمین مالی زنجیره‌ای (مانند امور مالی پرداختنی) شامل رابطه بلند مدت، سهم هزینه‌های تأمین‌کنندگان و تأثیر کلیدی آن‌ها بر محصول نهایی است. [90:  EUF (2019), Factoring and Commercial	Finance,	A White Paper.]  [91:  BCR Publishing (2018), World Factoring Yearbook 2018.]  [92:  Association des sociétés financières (ASF) (2018), Slides Press Conference 8 March 2018.]  [93:  ASSIFACT (2019), Il factoring in cifre.]  [94:   یافته‌ها از فیش‌های کشور]  [95:  EUF (2019), Factoring and Commercial Finance, A White Paper.] 
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تعداد تأمین‌کنندگانی که به برنامه پیوستند
منبع: PWC، SCF Community، SCF Barometer 2017
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شکل 7-3    ارزش و تعداد تأمین‌کنندگان در برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای (پاسخ‌های خریداران)
     به طور کلی، بخش‌هایی که بر اساس پاسخ‌دهندگان نمودار تأمین مالی زنجیره‌ای (کاربران تأمین مالی پرداختنی، تأمین مالی موجودی، تأمین مالی قبل از ارسال، تخفیف پویا) بیشترین نمایندگی را برای خریداران و فروشندگان دارند عبارت‌اند از: کالاهای مصرفی، تولید و حمل‌ونقل[footnoteRef:96]. مشتریان فاکتورینگ بیشتر از بخش‌های تولیدی (3 /26 درصد)، توزیع (5 /22 درصدی) و خدمات (4/19 درصدی) هستند و این سه بخش برتر از سال 2015 تاکنون ثابت مانده‌اند[footnoteRef:97]. [96:  PwC & Supply Chain Finance Community (2019), SCF barometer 2018-2019.]  [97:  EUF (2019) Factoring and Commercial Finance, A White Paper.] 

     انتظار می‌رود که شرکت‌های کوچک و متوسط به اهداف جدید تأمین مالی زنجیره‌ای در اروپا تبدیل شوند. بهبود شیوه‌های ورود به سیستم به خریداران این امکان را می‌دهد که تأمین‌کنندگان شرکت‌های کوچک و متوسط بیشتری را برای طرح‌های تأمین مالی زنجیره‌ای (مثلاً تأمین مالی پرداختنی) داشته باشند. نوآوری تکنولوژیکی ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای را قادر می‌سازد تا کارایی را بهبود بخشند تا طرح تأمین مالی زنجیره‌ای را افزایش دهند و به بخش‌های پایینی زنجیره تأمین برسند.
     برای تأمین‌کنندگان، سود اصلی از طرح‌های مالی پرداختنی کاهش هزینه‌های تأمین مالی است؛ زیرا اعتبار خریدار اهرمی است. به همین ترتیب، ریسک عدم پرداخت توسط خریدار به مؤسسه مالی منتقل می‌شود. از جنبه منفی، تأمین‌کنندگان اغلب باید با تمدید مدت پرداخت موافقت کنند، به خریداران خود تخفیف ارائه می‌دهند و متحمل هزینه‌های اضافی مانند هزینه‌های قانونی، هزینه‌های تغییر فرآیندهای عملیاتی می‌شوند؛ به عبارت دیگر، برخی استدلال می‌کنند که برای دریافت وجوهی که از قبل تحت یک فاکتور به آن‌ها تعلق می‌گیرد، هزینه‌ای متحمل می‌شوند.
     در یک مثال موردی مقایسه یک سناریوی بدون تأمین مالی زنجیره‌ای در شرایط پرداخت 60 روزه برای نرخ تأمین مالی 5.5 درصد در مقابل سناریویی با تأمین مالی پرداختنی که در آن مدت پرداخت به 90 روز تمدید می‌شود و فاکتور پس از 15 روز تأیید می‌شود. با توجه به اینکه سود تأمین مالی فقط برای 15 روز 5.5 درصد است و نرخ برنامه مالی پرداختنی‌ها 1.8 درصد برای 75 روز باقی‌مانده اعمال می‌شود، تأمین‌کننده با سناریوی تأمین مالی پرداختنی در هزینه‌های بیشتری صرفه جویی می‌کند (4600 یورو برای کل هزینه تأمین‌کننده 1.5 میلیون یورو).[footnoteRef:98] [98:  De Boer et al (2015), Supply Chain Finance, its Practical Relevance and Strategic Value.] 

   
     معیارهای اصلی که تأمین‌کنندگان باید در هنگام دعوت شدن توسط خریدار به طرح مالی پرداختنی‌ها در نظر بگیرند[footnoteRef:99]: [99:  De Goeij et al (2016), Gaining insight into the effects of Supply Chain Finance: the supplier perspective.] 

· تأثیر بر جریان نقدی: از آنجایی که تأیید سریع فاکتورها توسط خریدار برای مزایای جریان نقدی بسیار مهم است، برای تأمین‌کنندگان مهم است که مذاکره کرده و تضمین تأیید فاکتور را در یک دوره معین در قرارداد مالی پرداختنی خود لحاظ کنند. در مقابل، فاکتورینگ می‌تواند با امکان جمع‌آوری مطالبات پس از یک روز انعطاف‌پذیری زیادی از نظر جریان نقدی ارائه دهد.
· تأثیر بر هزینه‌های تأمین مالی: تأمین‌کنندگان باید نرخ تنزیل را در قرارداد مالی پرداختنی‌ها در نظر بگیرند و آن را به نرخ بهره سالانه دوباره محاسبه کنند تا هزینه‌های واقعی را در مقایسه با اعتبار بانکی بهتر ارزیابی کنند. تأمین‌کنندگان همچنین باید شرایط پرداخت و اشکال مختلف تأمین مالی مورد استفاده را در نظر بگیرند. تأمین مالی بدهی‌ها فقط پس از تأیید فاکتور و قبل از آن که تأمین‌کننده شکل دیگری از تأمین مالی مثلاً اعتبار بانکی را نیاز داشته باشد شروع می‌شود. این در مورد فاکتورینگ نیز صادق است؛ جایی که روزهای اول معمولاً از طریق اعتبار بانکی تأمین می‌شود و پس از آن درصدی از فاکتور توسط فاکتورینگ تأمین می‌شود.
· تأثیر بر اشکال فعلی تأمین مالی: از آنجایی که نرخ بهره برای فرم تأمین مالی جاری بر اساس مشخصات ریسک پرتفوی مشتری تأمین‌کننده است، خروج یک مشتری معتبر از سبد دارایی می‌تواند عواقبی بر روی پروفایل ریسک و نرخ بهره داشته باشد.
· تأثیر بر همکاری با خریدار: برای تأمین‌کنندگان، شرکت در یک طرح مالی پرداختنی می‌تواند رابطه با خریدار را تقویت کند، زیرا ممکن است گرفتن یک قرارداد بلند مدت آسان‌تر باشد و خریدار ممکن است هزینه‌های فرصت در تغییر تأمین‌کنندگان داشته باشد.
     در نهایت در این بخش، دو تکنیک دیگر در ارتباط با فروشندگان/تأمین‌کنندگان ذکر شده است. تأمین‌کنندگان می‌توانند از تخفیف پویا بهره ببرند، زیرا می‌توانند شرایط پرداخت تسریع شده را با تخفیف قیمتی کمتر از نرخ تأمین مالی فعلی‌شان به دست آورند.
      علاوه بر این، فقدان بررسی‌های «احراز هویت مشتری»[footnoteRef:100] گران‌قیمت، تخفیف پویا را به یک راه‌حل جالب برای تأمین‌کنندگان عمدتاً کوچک‌تر تبدیل می‌کند[footnoteRef:101]. به گفته یکی از ارائه‌دهندگان مالی مصاحبه شده، تخفیف پویا تمایل دارد به عنوان مکمل برنامه‌های مالی پرداختنی‌ها مورد استفاده قرار گیرد و تأمین‌کنندگان کوچکی را هدف قرار می‌دهد که بخشی از آن نیستند. برنامه مالی پرداختنی‌ها، به طوری که آن‌ها نیازی به گذراندن فرآیند «احراز هویت مشتری» ندارند. [100:  Know Your Customer (KYC)]  [101:  De Boer et al (2015), Supply Chain Finance, its Practical Relevance and Strategic Value.] 

     با تأمین مالی قبل از حمل و نقل، ریسک‌های تقاضا از تأمین‌کننده به خرده‌فروش منتقل می‌شود، در نتیجه ریسک عملیاتی برای تأمین‌کننده کاهش می‌یابد و ظرفیت بدهی تأمین‌کننده افزایش می‌یابد، ظرفیت استقراض بهبود می‌یابد و در نتیجه سود بیشتر می‌شود.





3-3 نوآوری‌های مبتنی بر فناوری در تأمین مالی زنجیره‌ای
1-3-3 روندهای در حال تحول در اکوسیستم فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای: 
همان‌ طور که در شکل 3-8 مشاهده می‌شود، تأمین مالی زنجیره‌ای در سه موج توسعه یافته است:
1- راه‌حل‌های تأمین‌کننده محور، عمدتاً اشکال مختلف تأمین مالی مطالبات بوده و همچنان بزرگ‌ترین جزء بازار با چندین دهه فعالیت و رشد حجم است.
‌2- راه‌حل‌های خریدار مانند تأمین مالی بدهی‌ها در حال رشد هستند، اما تاکنون سهم بازار بسیار کمتری نسبت به تأمین مالی تأمین‌کننده محور دارند.
3- راه‌حل‌هایی که عناصری از رویکردهای تأمین‌کننده و خریدار محور را ترکیب می‌کنند.[footnoteRef:102] [102:  Ibid] 
1
2
3
موج 1: راه‌حل‌های تأمین‌کننده تأمین مالی مطالبات
رشد سریع به دلیل محدودیت اعتبار بانکی
تعمیق در بازارهای کمتر تثبیت شده اطلاعات
ظهور ارائه‌دهندگان و پلتفرم‌های جدید
گسترش تقاضا به شرکت‌های بزرگ‌تر
موج 2: راه‌حل‌های خریدار بدهی‌های تأیید شده
رشد سریع از آنجایی که شرکت‌های چندملیتی بر یکپارچگی زنجیره تأمین تمرکز می‌کنند
تخفیف پویا ناشی از نقدینگی مازاد شرکت
ظهور ارائه‌دهندگان / بازارهای پلتفرم جدید
موج 3: همگرایی راه‌حل‌های خریدار و تأمین‌کننده مدل‌های کسب‌وکار جدید
 راه‌حل‌های جدید مبتنی بر تجزیه و تحلیل
تمدید تأمین مالی در اوایل چرخه تولید
ادغام راه‌حل‌های مالی و غیر مالی
گسترش تقاضا به شرکت‌های بزرگ‌تر
منبع: الیور و ایمن; توجه: MNC = شرکت چند ملیتی
فروشنده

بانک

خریدار

اطلاعات

اطلاعات

اطلاعات

اطلاعات

تأمین مالی
پلتفرم‌ها


شکل 8-3    تصویر امواج پذیرش تأمین مالی زنجیره‌ای
     پلتفرم‌های فناوری برای تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تأمین‌کننده محور (موج 1) تا حد زیادی در فصل قبل توضیح داده شده است. آن‌ها معمولاً از پلتفرم‌های سازمانی تثبیت شده تشکیل شده‌اند که توسط بانک‌ها، فاکتورینگ و ارائه‌دهندگان مالی تخصصی اداره می‌شوند.
     اکثر آن‌ها به عنوان برنامه‌های کاربردی در محل توسط بانک اداره می‌شوند. اخیراً چنین ارائه‌دهندگانی شروع به دسترسی به پلتفرم‌های ارائه شده توسط ارائه‌دهندگان فین‌تک یا به عنوان نرم‌افزار نصب شده یا در فضای ابری کرده‌اند. اخیراً عوامل زنجیره بین‌المللی یک پروژه مشترک برای حمایت از عضویت خود برای توسعه یک پلتفرم جدید دریافتنی‌های جهانی را به طور بالقوه بر اساس یک پلتفرم پایگاه داده غیر متمرکز با استفاده از فناوری جدید بلاک‌چین/کلاس توزیع‌شده، اعلام کرده است. این سیستم جایگزین پلتفرم فعلی مبتنی بر تبادل داده‌های الکترونیکی خواهد شد که امروزه اعضا برای انجام فاکتورینگ بین‌المللی فرامرزی با استفاده از این سیستم و قوانین اختصاصی استفاده می‌کنند.

     در فضای خریدار محور (موج 2)، همان‌ طور که در بخش‌های قبلی توضیح داده شد، تأمین مالی پرداختنی به عنوان یک فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای با ارزش استراتژیک برای شرکت‌های بزرگ و تأمین‌کنندگان مالی ظهور کرده است. بانک‌ها و شرکت‌های فاکتورینگ قبلاً پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای اختصاصی را در اختیار داشتند و راه‌اندازی می‌کردند.
     تمایل برای تأمین مالی بدهی‌ها اکنون فراتر از تأمین‌کنندگان سطح اول است و به شرکت‌های کوچک‌تر که هنوز بخشی از شبکه تأمین خریدار هستند، اما برای جلب توجه و دعوت به پیوستن به برنامه‌های طولانی‌تر بسیار کوچک هستند، یا از نظر استراتژیک به اندازه کافی مهم نیستند. ارائه‌دهندگان فین‌تک فرصت‌های تجاری موجود در این شکاف را تشخیص داده‌اند و راه‌حل‌ها و پلتفرم‌های آنلاین نوآورانه‌ای را برای حمایت از مدل‌های تجاری توسعه یافته در این فضا ایجاد کرده‌اند. همان‌ طور که در بالا توضیح داده شد، ارائه‌دهندگان فین‌تک اغلب مستقیماً تأمین مالی نمی‌کنند، بلکه به عنوان واسطه (مانند مبتکر و توزیع‌کننده) بین خریداران، فروشندگان، تأمین‌کنندگان مالی و سرمایه‌گذاران بر اساس پلتفرم‌های فناوری که توسعه داده‌اند و به تکامل خود ادامه می‌دهند، عمل می‌کنند. در برخی موارد ارائه‌دهنده فین‌تک نیز ممکن است به تنهایی در تأمین مالی شرکت کند (شکل 3-9).
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شکل 9-3   اکوسیستم تأمین مالی زنجیره‌ای در حال تکامل
     برای موج 3 که در آن هر دو مدل تأمین مالی زنجیره‌ای تأمین‌کننده و خریدار محور در حال همگرایی هستند، فرصت‌هایی برای ایجاد سطح دیگری از پیچیدگی در ابزارهای فناوری قابل اجرا وجود دارد. به عنوان مثال، یک الزام مهم مدیریت ریسک و ارزیابی آن است. هنگامی که بانک‌ها اطلاعات کافی برای ایجاد نمایه ریسک اعتباری قابل اعتماد وام‌گیرنده از خریدار یا عرضه‌کننده ندارند، ممکن است ترجیح دهند چنین ریسک‌هایی را محدود کنند و/ یا ببینند که ریسک اعتباری به طور جداگانه مدیریت شده و بین سرمایه‌گذارانی که با مقداری ریسک خاص راحت هستند توزیع می‌شود. این مطالب با روند جدید هم‌خوانی دارد. در این روند، بیش از 60 درصد از برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای فعلی در حد BBB و پایین‌تر، در آستانه درجه سرمایه‌گذاری و در غیر این صورت در درجه سرمایه‌گذاری فرعی، اجرا می‌شوند.
     برای بهبود فرآیندهای پذیره‌نویسی اعتباری شرکت‌های کوچک و متوسط و ارزیابی ریسک‌های شرکت‌های بسیار کوچک که در سیستم‌های سنتی امتیازدهی اعتباری رتبه‌بندی نمی‌شوند، بانک‌ها به طور مداوم بر مشارکت قوی با ارائه‌دهندگان فین‌تک تکیه می‌کنند که توانایی استخراج معیارهای ارزیابی جایگزین را از طریق داده‌های غیر مالی و بر اساس راه‌حل‌های نرم‌افزاری پیچیده دارند، نشان می‌دهد. ورود شرکت‌های فین‌تک به بازار تأمین مالی زنجیره‌ای، پتانسیل افزایش عرضه تأمین مالی زنجیره‌ای را دارد، زیرا آن‌ها چابک‌تر هستند و می‌توانند با ارائه‌دهندگان مالی سنتی شریک شوند تا راه‌حل‌هایی را ارائه دهند که بیشتر متناسب با نیاز شرکت‌ها باشد. یکی از رویکردهای بازار از طریق مشارکت بین بانک‌ها و فین‌تک، مبتنی بر نقش و تخصص بانک‌ها و در نتیجه کاهش خطر تضعیف موقعیت ارائه‌دهندگان سنتی در بازار، استفاده از پیشرفت‌های فین‌تک برای فعال کردن این پیشنهاد بوده است. درحالی که تمرکز زیادی روی پلتفرم‌های خود بانک‌ها شده است، بانک‌ها همچنین می‌توانند با پلتفرم‌های شخص ثالث کار کنند یا از رابط‌های برنامه‌نویسی برنامه‌ای برای ادغام پیشنهادات شخص ثالث در پلتفرم‌های خود استفاده کنند؛ بنابراین، رابط‌های برنامه‌نویسی کاربردی کاری می‌کنند که اپراتورهای مختلف می‌توانند با هم کار کنند و به نفع مشتریان تعامل داشته باشند. یکی دیگر از پیشرفت‌های اخیر، ظهور شبکه‌هایی است که پیشنهاد مؤسسات مالی، شرکت‌ها، فناوری و ارائه‌دهندگان خدمات مختلف را برای رفع موانع در فعالیت‌های هر مؤسسه مورد نظر و دسترسی به استخر عظیم جهانی نقدینگی موجود برای تأمین مالی تراکنش‌ها یکپارچه می‌کنند. نمونه‌های مرتبط راه‌حل‌های فین‌تک مورد استفاده در کشورهای عضو برای تأمین مالی زنجیره‌ای در کادر زیر ارائه شده‌اند.
کادر 3-3    نمونه‌هایی از راه‌حل‌های فعلی فین‌تک
نمونه‌هایی از پلتفرم‌های خود بانک‌ها:
· مسلماً این بخش تثبیت شده/متعارف بازار تأمین مالی زنجیره‌ای فین‌تک است، زیرا بانک‌ها اولین بانک‌هایی بودند که تأمین مالی زنجیره‌ای را توسعه دادند و فناوری‌هایی را در پیشنهاد خود قرار دادند. با این حال، این بدان معناست که بانک‌ها در برخی از کشورهای عضو محصولاتی را در بازاری ارائه کرده‌اند که قبلاً وجود نداشت، مانند مورد یک بانک اتریشی که برای اولین بار تأیید را به عنوان یک محصول راه‌اندازی کرد.
· در بریتانیا، بانک اچ اس بی سی[footnoteRef:103] یک راه‌حل تأمین مالی سفارش خرید الکترونیکی منطبق را در سال 2017 معرفی کرده است که توسط بولرو[footnoteRef:104] توسعه یافته است. تأمین‌کنندگان می‌توانند از این سیستم برای ارائه درخواست‌های قبلی برای تأمین مالی استفاده کنند. از خریداران شرکتی آن‌ها فاکتورها و سفارشات خرید در زمان واقعی قابل پیگیری هستند، در حالی که پردازش، تطبیق و تأیید به صورت خودکار انجام می‌شود[footnoteRef:105]. [103:  HSBC]  [104:  Bolero]  [105:  Global Trade Review (2017), HSBC implements electronic purchase order system.] 

· برای پذیرش مطالبات از مشتریان واقع در سراسر جهان، سانتاندر (اسپانیا) یک پلتفرم تأیید بین‌المللی (تأیید جهانی سانتاندر[footnoteRef:106]) ایجاد کرد. سانتاندر مدلی برای تجزیه و تحلیل رفتار مجموعه‌ای از دارایی‌ها با پیش‌بینی بیشتر (با استفاده از هوش مصنوعی) نسبت به قبل ارائه کرده است. پاسخ در زمان کوتاه‌تر، از ویژگی‌های آن است که آن را قادر می‌سازد تا از رقبای خود چابک‌تر باشد.[footnoteRef:107] [106:  Santander Global Confirming]  [107:  Based on country fiche - Spain] 

· گروه اینترمارکت ارست مستقر در اتریش یک پورتال آنلاین[footnoteRef:108] فاکتورینگ ارائه می‌دهد و یک برنامه فاکتورینگ شامل هفت کشور در اروپای مرکزی و شرقی را تحت یک توافقنامه عام ارائه می‌دهد که ترکیبی از نیازهای محلی (قانونی و نظارتی) و یکپارچه سازی استانداردهای مورد انتظار مشتریان چند ملیتی است. از سال 2018، گروه اینترمارکت ارست[footnoteRef:109] تأمین مالی موجودی پویا را با همکاری انحصاری با فین‌تک ارائه می‌دهد که ابزار ردیابی و ارزیابی موجودی آنلاین را ارائه می‌دهد. در سال 2017 گروه اینتر مارکت ارست یک همکاری انحصاری را با ای دی آی تی آل[footnoteRef:110] آغاز کرد که به مشتریان ای دی آی تی آل دسترسی آسان به خدمات فاکتورینگ خود را می‌دهد[footnoteRef:111]. [108:  Erste Group Intermarket, e-factoring.]  [109:  Erste Group Intermarke]  [110: 5 EDITEL یک ارائه‌دهنده بین‌المللی پیشرو در راه حل‌های تبادل داده‌های الکترونیکی است که در بهینه‌سازی فرآیندهای تأمین زنجیره‌ای تخصص دارد. این شرکت در بسیاری از بخش‌ها و صنایع مختلف به مشتریان خدمات ارائه می‌دهد.]  [111:  Based on participant’s input from focus groups] 

نمونه‌هایی از پلتفرم‌ها و راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای شخص ثالث:
·  پلتفرم‌ها و ارائه‌دهندگان راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای شخص ثالث در سال‌های اخیر برای دسترسی به بخش‌های خاص بازار از طریق فناوری‌های تخصصی و استفاده از طیف وسیعی از سرمایه‌گذاران (بانک‌ها و غیر بانک‌ها) به طور قابل توجهی متنوع شده‌اند. بازیگران بزرگ‌تر جهانی رهبری را در توسعه این بازار برای مشتریان چند ملیتی به عهده گرفته‌اند، اما در سال‌های اخیر شرکت‌های کوچک‌تری که بخش بازار شرکت‌های کوچک و متوسط را بر اساس فناوری‌های تخصصی، به عنوان مثال مربوط به امتیازدهی اعتباری یا بلاک‌چین مورد توجه قرار می‌دهند نیز ظهور کرده‌اند. این‌ها به «محصولات با حجم انبوه و فروش کم[footnoteRef:112]» می‌پردازند که توسط ارائه‌دهندگان بزرگ‌تر نادیده گرفته شده است. مثال‌ها عبارت‌اند از: [112:  Long tail] 

- تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی تأمین‌کنندگان شخص ثالث مانند ترید شیفت[footnoteRef:113]، دمیکا[footnoteRef:114]، اوربیان[footnoteRef:115]، تاولیا[footnoteRef:116]، کیریبا[footnoteRef:117] و پرایم ریونیو[footnoteRef:118] که در بسیاری از کشورهای عضو اتحادیه اروپا به خوبی نمایندگی دارند، عمدتاً امور مالی پرداختنی و/یا تخفیف پویا را ارائه می‌کنند. در آلمان، فین‌تک‌های اصلی ارائه‌دهنده خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای شامل سی تو اف او[footnoteRef:119]، کراس ینکس[footnoteRef:120] و تاولیا[footnoteRef:121] هستند. [113:  Tradeshift]  [114:  Demica]  [115:  Orbian]  [116:  Taulia]  [117:  Kyriba]  [118:  Prime Revenue]  [119:  C2FO]  [120:  Crossinx]  [121:  Taulia] 

- در بریتانیا، شرکت فین‌تک سانکوس  (که قبلاً پلتفرم سیاه نامیده می‌شد) از فناوری‌های مبتنی بر ابر استفاده می‌کند تا تأمین‌کنندگان را قادر سازد تا فاکتورها یا حساب‌های دریافتنی خود را آسان‌تر به بسیاری از سرمایه‌گذاران بفروشند. سانکوس بر شرکت‌های کوچک و متوسط و کارآفرینان فردی تمرکز می‌کند و همچنین تأمین مالی پل‌سازی و توسعه را فراهم می‌کند. در دانمارک کردیت استرچر  با فراهم کردن شرایط رقابتی در مقایسه با ارائه‌دهندگان سنتی برای دستیابی به 90 روز اعتبار بر اساس فاکتور، بازار فاکتورینگ را مختل می‌کند. کردیت استرچر توسط مؤسسات، مشاغل خانوادگی، افراد با ارزش خالص بالا و مشتریان خصوصی که به دنبال سرمایه‌گذاری‌های جایگزین برای نرخ‌های بهره پایین فعلی هستند تأمین مالی می‌شود. آن‌ها جایگزین‌هایی برای کارت‌های اعتباری و اضافه برداشت برای شرکت‌های کوچک و متوسط ارائه می‌دهند و از فناوری زنجیره بلوک استفاده می‌کنند. در بلژیک، راه‌حل فاکتورینگ فین‌تک کوآلابوکس در حال تأمین مالی مجموعه‌ای از هزار مشتری است. از جمله نمونه‌های پلتفرم‌های فاکتورینگ تأمین مالی زنجیره‌ای در لهستان می‌توان به فاندلا  و اس ام ای او (پلتفرم فاکتورینگ)، Finiata.com (پلتفرم سرمایه در گردش برای شرکت‌های کوچک و متوسط) و ان اف و جی (پلتفرم فاکتورینگ الکترونیکی) اشاره کرد. اس ام ای او برای مبالغی بین 500 تا 250.000 پی آلان (100 تا 60.000 یورو) فاکتورینگ ارائه می‌کند. فینیاتا  یک پلتفرم تأمین مالی است که بر فاکتور سازی برای شرکت‌های کوچک و متوسط، فریلنسرها و خود اشتغالان تمرکز دارد. این شرکت که قبلاً به نام بیزاهیت شناخته می‌شد، اخیراً 18 میلیون یورو از فاینانس برنده شد و در حال حاضر که به نام بیزاهیت شناخته می‌شود حدود 5000 مشتری دارد. فرآیند امتیازدهی فینیاتا با استفاده از فرآیندهای دستی، امتیازدهی سنتی را با هم ترکیب می‌کند. الگوریتم‌ها و منابع دادهای جایگزین که بخش بزرگی را که کمتر سرویس‌دهی می‌شود مورد خطاب قرار می‌دهند که می‌تواند به آن‌ها نزدیک شود؛ زیرا فینیاتا به اندازه ارائه‌دهندگان سنتی به مقررات محدود نمی‌شود. برای مثال، استارت آپ آمریکایی کبج  با بانک‌ها و خدمات آنلاین (مانند خدمات پرداخت، پلتفرم‌های تجارت الکترونیک، خانه‌های نرم‌افزار کسب‌وکار) شریک می‌شود تا به سرعت عملکرد آن را بررسی کند. شرکت‌هایی که قبل از ارائه تصمیم در مورد صلاحیت آن‌ها برای اعتبار درخواست می‌کنند، در اروپا از طریق صدور مجوز پلتفرم وام‌دهی خودکار خود به سانتاندر  در بریتانیا و ایان جی  در اسپانیا، فرانسه و ایتالیا عمل می‌کند و به این بانک‌ها اجازه می‌دهد تا تجربه مشتری بهبود یافته‌ای را به مشتریان ارائه دهند. کابج ریسک وام‌ها را ندارد زیرا فقط فناوری خود را مجوز می‌دهد. پلتفرم‌های وام‌دهی کاملاً توسط بانک مربوطه علامت‌گذاری شده‌اند که چارچوب نظارتی آن (مثلاً بازل 3) اعمال می‌شود . تفاوت با سایرین مانند گرین سیل و ترادی شیفت  این است که کبج فقط ارزیابی اعتباری را ارائه می‌کند، در حالی که دیگران خریدار و تأمین‌کننده را برای مجموعه‌ای از ارائه‌دهندگان مالی انجام می‌دهند که همگی به پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای می‌پیوندند.
•	یکی دیگر از توسعه‌های اخیر شامل شبکه‌هایی مانند شبکه مارکوپولو است. این شرکت ادعا می‌کند که بزرگ‌ترین و سریع‌ترین شبکه تجارت و سرمایه در گردش در حال رشد در جهان است. این یک تعهد مشترک است. بین شرکت‌های فناوری تجارت آی ایکس  (ارائه‌دهنده پلتفرم) و ارتری  (بلاک‌چین) و مؤسسات مالی پیشرو و ارائه‌دهندگان خدمات و شرکت‌های بزرگ. هدف این شبکه ارائه یک سرویس کامل یکپارچه و اجتناب از مدیریت ریسک جدی و الزامات انطباق است که مشارکت در تأمین مالی زنجیره‌ای توسط مؤسسات مالی منفرد را با داشتن تعداد زیادی از مؤسسات با منابع مالی موجود که متناسب با پروفایل‌های ریسک و محیط‌های نظارتی متفاوت است، محدود می‌کند. این برنامه از رابط برنامه کاربردی و برنامه‌ریزی منابع سازمانی تعبیه شده و فناوری بلاک‌چین کوردا برای ارائه مجموعه‌ای از راه‌حل‌های مالی تجارت و سرمایه در گردش در یک پلتفرم استفاده می‌کند که یک اکوسیستم و محیطی مشترک برای نوآوری و آزمایش (به اشتراک‌گذاری/تقابل هزینه‌ها) ایجاد می‌کند. این شبکه سرمایه‌گذاران غیر بانکی بانک‌ها، شرکت‌ها، ارائه‌دهندگان فناوری، شرکت‌های لجستیک، بیمه گران و شرکت‌های ارزش افزوده را به هم متصل می‌کند؛ بنابراین، برای مثال، اگر خط اعتباری یک بانک برای یک محصول خاص پر باشد، می‌توان از طریق تبادل داده از منابع دیگر در شبکه استفاده کرد.
     ارائه‌دهندگان فین‌تک در طیف متنوعی از بازارها کار می‌کنند، از جمله «محصولات با حجم انبوه و فروش کم» تأمین‌کنندگان که برای مدت طولانی نادیده گرفته شده است. این امر به دلیل توسعه فناوری‌های تخصصی و ساختارهای سازمانی که می‌توانند در چارچوب پان اروپایی چابک باشند، امکان‌پذیر شده است و توسعه راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای جدید را برای بخش‌های بازار و حوزه‌های خاص ممکن می‌سازد. بر اساس بازخورد سهام‌داران مصاحبه شده و کارگاه‌های آموزشی، تفاوت عمده بین پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بین پلتفرم‌هایی است که در آن یک پلتفرم بخشی از یک بانک است یا مشارکت بین یک بانک و یک سازمان مالی/ فنی دیگر (فین‌تک) و یک پلتفرمی که مستقل از بانک وجود دارد. در حالی که پلتفرم بانکی ممکن است دارای مزایایی مانند دسترسی به پایگاه مشتری، شهرت و نام تجاری باشد، اما این پلتفرم توسط الزامات نظارتی و سیستم رتبه‌بندی داخلی بانک نیز محدود شده است. مصاحبه‌شوندگان استدلال کرده‌اند که فرآیندهای انطباق با مقررات برای پلتفرم‌های شخص ثالث که مستقل از بانک‌ها هستند، چندان دشوار نیست. تصمیمات سرمایه‌گذاری آن‌ها به سیستم‌های رتبه‌بندی و مشخصات ریسک مشتریان (مانند شرکت‌های کوچک و متوسط) مانند پلتفرم‌های بانکی محدود نمی‌شود و بنابراین انعطاف‌پذیرتر هستند و بر اساس سود و زیان عمل می‌کنند.
     درحالی که ارائه‌دهندگان فین‌تک که فعالیت‌های تأمین مالی را انجام می‌دهند، تحت چارچوب قانونی مشابه ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای سنتی قرار می‌گیرند، بسیاری از فین‌تک ها در واقع خودشان خدمات تأمین مالی را ارائه نمی‌کنند، بلکه راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای فنی را ارائه می‌کنند (به بخش 3.2.1.2 در مورد امور مالی و فناوری جدید مراجعه کنید. ارائه‌دهندگان و واسطه‌ها و فصل 4 در مورد چشم‌انداز نظارتی برای تأمین مالی زنجیره‌ای)؛ بنابراین چارچوب نظارتی برای تأمین مالی فعالیت‌ها در مورد این توانمند سازهای فناوری اعمال نمی‌شود که به آن‌ها اجازه می‌دهد با چابکی و انعطاف‌پذیری بالا نوآوری کنند. پیشرفت‌های اخیر فناوری اطلاعات، گذراندن فرآیند نصب را آسان‌تر، سریع‌تر و ارزان‌تر کرده است و به ارائه‌دهندگان فین‌تک این امکان را می‌دهد تا از روش‌های سنگین‌تری برای انطباق با بانک‌ها استفاده کنند. با این حال، چنین تنوعی بین ارائه‌دهندگان به این معنی است که چالش‌های جدیدی برای ثبات مالی می‌تواند ظاهر شود. با در نظر گرفتن پتانسیل فین‌تک‌ها برای تأمین مالی کسب‌وکارها، برخی از دولت‌ها از طریق ایجاد و حمایت از هاب‌های فین‌تک که امکان ایجاد شبکه‌ها و ارتباطات بین سهام‌داران مختلف در اتحادیه اروپا و در واقع در سراسر جهان را فراهم می‌کند، از فعالیت‌های فین‌تک حمایت عمومی می‌کنند. ژوئن 2018 سازمان بازار مالی اتریش[footnoteRef:122] اولین مجوز فین‌تک اتریشی را به عنوان یک شرکت سرمایه‌گذاری (مدیر دارایی) به فینابرو اعطا کرد و بنابراین، برای اولین بار کل فرآیند صدور مجوز برای یک فین‌تک را با موفقیت به پایان رساند.[footnoteRef:123] [122:  FMA]  [123:  Judge Business School, (2018); The Future of Finance is Emerging: New Hubs, New Landscapes. Global Fintech Hub Report, University of Cambridge; and https://www.fdiintelligence.com/Rankings/Fintech-Locations- of-the-Future-2019-20-London-tops-first-ranking] 

     مرکز نوآوری مالی در اسلواکی که از سال 2018 فعال است، با هدف افزایش پویایی توسعه خدمات مالی در اسلواکی از جمله توسعه بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای فعالیت می‌کند.
     فین‌تک ها مانند پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای دسترسی شرکت‌ها به سرمایه‌گذاران را تسهیل می‌کند، بنابراین ممکن است علاقه شرکت‌های کوچک و متوسط را به خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای افزایش دهد[footnoteRef:124]. علاوه بر این چندین دولت در سراسر اروپا از ایجاد و توسعه مراکز فین‌تک و نوآوری حمایت می‌کنند؛ به عنوان مثال در کرواسی، یونان و اسلوونی[footnoteRef:125] حمایتی عمومی از فین‌تک و ایجاد یک محیط مساعد برای توسعه راه‌حل‌های فین‌تک متناسب با تأمین مالی زنجیره‌ای شد. این حمایت‌ها می‌تواند باعث افزایش آگاهی عمومی در مورد تأمین مالی زنجیره‌ای و به طور بالقوه حذف برخی از موانع موجود در بازار مانند دشواری حضور در شرکت‌های کوچک و متوسط و ادغام فنی سیستم‌ها و قابلیت همکاری بین پلتفرم‌ها و کشورها شود. همان‌ طور که در فصل 5 با جزئیات بیشتر مورد بحث قرار گرفته است. [124:  Ministry of Finance of the Slovak Republic; Financial Innovation.]  [125:   بر اساس تحقیقات ملی] 

2-3-3 تأثیر دیجیتالی شدن بر تأمین مالی زنجیره‌ای
دیجیتالی شدن در سراسر زنجیره تأمین انتها به انتها[footnoteRef:126]، تأمین زنجیره‌ای فیزیکی و مالی را متحول می‌کند که دومی تمام فرآیندهای پشتیبانی را در چرخه خرید تا پرداخت در بر می‌گیرد. این به تأمین مالی زنجیره‌ای اجازه می‌دهد تا به سطوح جدیدی از پیچیدگی و کاربرد برسد. ادغام فنی اجازه می‌دهد تا فرآیندهای اصلی کسب‌وکار کاملاً خودکار شوند، در حالی که دسترسی و شفافیت را برای همه طرف‌ها در هر مرحله از فرآیند فراهم می‌کند. تمرکز شتابی توسط شرکت‌های پیشرو بر مهندسی مجدد فرآیند کسب‌وکار، توسعه سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمانی، استقرار و یکپارچه‌سازی شبکه و نصب سیستم‌های مدیریت ارتباط با مشتری/تأمین‌کننده که ردیابی روابط تجاری با مشتری و پذیرش تأمین‌کنندگان را تسهیل می‌کند، وجود دارد[footnoteRef:127]. [126:  End to end supply chain]  [127:  Euro Banking Association (2014), Supply Chain Finance, European market guide.] 

     از طریق افزونه‌های برنامه‌ریزی منابع سازمانی و برون‌سپاری عملکردها به ارائه‌دهندگان خدمات و راه‌حل، خریداران می‌توانند تمام مراحل فرآیند کلیدی را در طول پیکربندی اولیه از جمله انتخاب تأمین‌کنندگان برای فرآیند نصب، همه مراحل در فرآیند تدارکات و همچنین آپلود را خودکار کنند. بروز رسانی، پرداخت و تطبیق فاکتورهای تأمین‌کنندگان به یک انتقال فایل، رابط برنامه‌نویسی برنامه یا یک پورتال مبتنی بر وب متصل می‌شوند که از طریق آن می‌توانند مراحل فرآیند زنجیره تأمین خود را انجام دهند و سپس به طور بالقوه فاکتورهای تأیید شده انتخاب شده را برای تأمین مالی انتخاب کنند. علاوه بر این، یک تأمین‌کننده اغلب می‌تواند با تعیین سقف تأمین مالی که حداکثر هزینه تأمین مالی را برای فاکتورها و تقاضای تأمین مالی خود کنترل می‌کند اشتهای تأمین مالی خود را مدیریت کند. بسیاری از این خدمات تأمین مالی ارائه می‌شود. به عنوان مثال در یونان، شرکت‌های فناوری اطلاعات و ارتباطات مانند نوروسافت ارائه پلتفرم‌های آنلاین پیچیده تأمین مالی زنجیره‌ای که سیستم‌های شرکت‌ها را با بانک و سیستم‌های مختلف شخص ثالث خودکار و یکپارچه می‌کند، به طوری که کل فرآیند آسان و کاملاً خودکار می‌شود و از عملکردهایی مانند تأمین مالی پرداختنی‌ها پشتیبانی می‌کند[footnoteRef:128]. نمونه‌های مشابهی در سایر کشورهای عضو وجود دارد. [128:   فیش کشور یونان] 

     ارائه‌دهندگان خدمات و راه‌حل‌ها با موفقیت نقاط دردسر پیرامون قابلیت استفاده، اتوماسیون فرآیند، یکپارچه‌سازی فنی و دسترسی بین‌المللی را حل کرده‌اند. برنامه‌های کاربردی نرم‌افزار به عنوان سرویس، مجوزهای سخت‌افزار یا نرم‌افزار گران قیمت را حذف می‌کنند، بنابراین خریداران می‌توانند روی ارزیابی هزینه‌های عملیاتی تمرکز کنند. با استفاده از پلتفرم‌های نمایشی خریداران می‌توانند آزمایش و بررسی کنند که آیا نرم‌افزار به عنوان سرویس مبتنی بر وب واقعاً نیازهای آن‌ها را برآورده می‌کند یا خیر. به عنوان مثال، خریداران می‌توانند پروژه‌های اثبات مفهوم را انجام دهند و می‌توانند از این نتایج واقعی به عنوان مبنایی برای فرآیند انتخاب فروشنده خود به جای تکیه بر اطلاعات دست دوم ارائه شده توسط فروشندگان در طول فرآیند ارزیابی قدیمی «درخواست برای اطلاعات»[footnoteRef:129] استفاده کنند. [129:  BCR Publishing (2018),	World Supply Chain Finance Report 2018.] 

     تبادل الکترونیکی داده‌ها، به اشتراک‌گذاری اسناد به صورت آنلاین، وجود پایگاه‌های داده جهانی شرکت‌ها و پورتال‌های آنلاین برای مبارزه با پولشویی و بررسی‌های احراز هویت مشتری[footnoteRef:130] و همچنین آموزش، پشتیبانی جهانی و وب سایت‌های اطلاعاتی اختصاصی، روند ورود به سیستم را برای همه تسریع کرده است. تأمین‌کنندگان با پورتال‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وب، همه کاربران و داده‌های تولید شده توسط ماشین ثبت می‌شوند. داده‌ها را می‌توان استخراج، پالایش و کانالیزه کرد تا توصیه‌هایی درباره تصمیمات و اقدامات انجام شود، پیش‌بینی نتایج آتی مانند تقاضای سرمایه‌گذار، نکول بدهکاران یا رقیق شدن و گزارش‌ها[footnoteRef:131] و داشبورد بر اساس داده‌های معاملاتی از دیگر کاربردهای آن است. [130:  Global Legal Entity Identifier Foundation.]  [131:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

     در شرایطی که دیجیتالی سازی انتقال سریع اطلاعات را بین کارکردهای تجاری داخلی و شرکای تجاری امکان‌پذیر می‌سازد، صورت‌حساب الکترونیکی برای مدتی به عنوان یک «تغییر بازی» برای گسترش تأمین مالی زنجیره‌ای دیده می‌شود[footnoteRef:132]. فاکتور در عین حال خالصه ای از یک معامله تجاری برای عرضه کالا و خدمات، ادعای پرداخت و ثبت مالیات (معمولاً مالیات بر ارزش‌افزوده) است. در اتحادیه اروپا، صورتحساب الکترونیکی با کاغذ برابر است. یک فاکتور الکترونیکی ممکن است به شکل زیر باشد. داده‌های ساخت‌یافته (مانند اکس‌ام‌ال[footnoteRef:133]) برای پردازش خودکار، یا یک تصویر بدون ساختار (مانند پی‌دی‌اف[footnoteRef:134]).  [132:  Euro Banking Association (2014), Supply Chain Finance, European market guide.]  [133:  XML]  [134:  PDF] 

     مزیت کلیدی صورتحساب الکترونیکی تسریع در چرخه تأیید و کاهش زمان صرف شده برای پرداخت فاکتورها است. یک فاکتور الکترونیکی می‌تواند خیلی سریع‌تر به وضعیت «تأیید شده» برسد. به گفته یکی از فین‌تک‌ها، در مقایسه با 15 تا 50 روز برای فاکتورهای غیر الکترونیکی، به طور متوسط سه روز طول می‌کشد و فرصت پرداخت زودهنگام تأمین‌کننده را تسریع می‌کند. فرآیندهای صورت‌حساب الکترونیکی و خودکار می‌تواند منجر به صرفه جویی 60 تا 80 درصدی در مقایسه با پردازش سنتی کاغذی شود[footnoteRef:135]. [135:  Billentis, e-Invoicing/ e-Billing Report 2012.] 

     در سال‌های اخیر، چندین ابتکار سیاست عمومی مهم صورت گرفته است؛ ترویج بازار واحد دیجیتال و پذیرش صورتحساب الکترونیکی، از جمله دستورالعمل مالیات بر ارزش‌افزوده 2010 که صورتحساب‌های الکترونیکی را با صورتحساب‌های کاغذی برابر می‌کند، دستورالعمل 2014/55/EU در مورد صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی، و قانون ایتالیا که صدور صورتحساب همچنین برای معاملات کسب‌وکار به کسب‌وکار و کسب‌وکار به مصرف‌کننده اجباری است[footnoteRef:136]. با این حال، استفاده از صورتحساب الکترونیکی هنوز با فرهنگ‌ها و هنجارهای کشور و تجارت مرتبط است. [136:  The Italian Budget Law for 2018 (Law No. 205/2017), modifying the Legislative Decree No. 127/2015, extended the obligation to use e-invoicing for both B2B and B2C transactions.] 

     در حالی که بسیاری از طرف‌های تجاری اسناد تأمین زنجیره‌ای را مستقیماً به یکدیگر تحویل می‌دهند، بسیاری از آن‌ها از خدمات اپراتورهای شبکه و پلتفرم استفاده می‌کنند و به طور فزاینده‌ای از ترتیبات قابلیت همکاری استفاده می‌کنند. به عنوان مثال مواردی که توسط انجمن ارائه‌دهندگان خدمات صورتحساب الکترونیکی اروپا، پی پل[footnoteRef:137] باز مستقر شده است. [137:  Pan-European Public Procurement On-Line (PEPPOL(] 

آرشیو داده‌های چرخشی صورت‌حساب‌های الکترونیکی همچنین منبع غنی از تجزیه و تحلیل در مورد معاملات و عملکرد شرکای تجاری بوده و مزایایی برای ارائه‌دهندگان مالی ایجاد می‌کند. فاکتور الکترونیکی یک «طبقه دارایی» جدید مرتبط با تجارت مورد علاقه سرمایه‌گذاران است که فرصت‌هایی را برای همکاری بین بانک‌ها و ارائه‌دهندگان خدمات جایگزین ایجاد می‌کند.


پیش‌بینی نفوذ بازار در سال 2019
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شکل 3-10    2019 نفوذ صورتحساب‌های الکترونیکی در بازار برآورد شده است معاملات B2B/B2G/G2B[footnoteRef:138] [138:  Billentis (2019). سفر صورتحساب الکترونیکی 2019-2025] 

     جامعه بزرگ و رو به رشدی از ارائه‌دهندگان خدمات وجود دارد که صورتحساب الکترونیکی، اتوماسیون زنجیره تأمین، تدارکات و تبادل اسنادی مانند سفارش خرید، یادداشت‌های تحویل، فاکتورها، یادداشت‌های اعتباری و توصیه‌های حواله را با پیوندهایی به فرآیند پرداخت تسهیل می‌کنند. چنین نهادهایی ممکن است بخشی از گروه‌های بزرگ‌تر در تجارت نرم‌افزار و خدمات باشند یا ریشه در شبکه‌های تبادل الکترونیکی داده‌های تجاری و پلتفرم‌های دیجیتال داشته باشند. همان‌ طور که قبلاً اشاره شد، آن‌ها به طور فزاینده‌ای از طریق مدل‌هایی مانند «پرداخت زودهنگام» و تنزیل مطالبات وارد امور تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شوند و اغلب برای دسترسی به منابع تأمین مالی با بانک‌ها یا صندوق‌های سرمایه‌گذاری مشارکت خواهند داشت. آن‌ها ممکن است خود را به عنوان ارائه‌دهنده فین‌تک معرفی کنند یا نشناسند، زیرا تمایل دارند «موج فین‌تک» را از قبل شروع کنند. نمونه‌هایی از ارائه‌دهندگان خدمات عبارت‌اند از: اریبا اس ای پی، به سور، کراسینکس[footnoteRef:139]، ادیکام[footnoteRef:140]، ای‌دی‌تی[footnoteRef:141]، اینفور نکسوس[footnoteRef:142]، اوپن تکست[footnoteRef:143]، اوپس کپیتا[footnoteRef:144]، پیجرو[footnoteRef:145]، تیتو[footnoteRef:146]، ترید شیفت[footnoteRef:147] و تانگستن[footnoteRef:148]. شبکه‌های آن‌ها سال‌هاست که برقرار بوده و میلیون‌ها طرف تجاری را که قبلاً در آن شرکت دارند، به هم متصل می‌کنند. طیف گسترده‌ای از طرح‌ها و پلتفرم‌های دیگر در سطح محلی نیز برای حمایت از صورت‌حساب الکترونیکی، که توسط سازمان‌های دولتی، انجمن‌های صنعتی هدایت می‌شوند و اغلب توسط برنامه‌های کمک مالی اتحادیه اروپا یا ملی حمایت می‌شوند، در دست اجرا هستند[footnoteRef:149]. [139:  Crossinx]  [140:  Edicom]  [141:  EDT]  [142:  Infor Nexus]  [143:  Text Open]  [144:  Opus Capita]  [145:  Pagero]  [146:  Tieto]  [147:  Tradeshift]  [148:  Tungsten]  [149:  For example, the Italian Sistema di Interscambio (SdI) for real-time e-invoices was developed in conformity with Directive 2014/55/ EU in the eIGOR and EeISI projects co-funded by the Connecting Europe	Facility	(CEF).] 



3-3-3 ظهور فناوری‌های نوظهور
انتظار می‌رود که در سراسر فناوری‌های نوظهور، بلاک‌چین و هوش مصنوعی تأثیر قابل توجهی بر تأمین مالی زنجیره‌ای در آینده نزدیک داشته باشند[footnoteRef:150]. فناوری‌های نوظهور مانند بلاک‌چین هنوز در حال آزمایش هستند، زیرا بانک‌ها و ارائه‌دهندگان فین‌تک به دنبال این هستند که فراتر از اثبات‌های مفهومی بسته مبتنی بر چند حزب به چیزی بازتر و از نظر تجاری مقیاس‌پذیرتر حرکت کنند. انطباق، بررسی و کاهش هزینه تأمین مالی زنجیره‌ای، به لطف استفاده از فناوری‌هایی مانند تشخیص کاراکتر نوری، تصویربرداری، اتوماسیون فرآیند رباتیک، پردازش زبان طبیعی و هوش مصنوعی اتفاق افتاده است. [150:  PWC, SCF Community (2017), Supply Chain Finance Barometer 2017-2018.] 

شکل 3-11 زیر نمای کلی از این که چگونه این فناوری‌های نوظهور می‌توانند بر تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر بگذارند را ارائه می‌دهد:
· تشخیص کاراکتر نوری یک فناوری است که متن را در یک تصویر دیجیتال تشخیص می‌دهد. معمولاً برای تشخیص متن در اسناد اسکن شده استفاده می‌شود. نرم‌افزار تشخیص کاراکتر نوری یک تصویر دیجیتال را با مکان‌یابی و تشخیص کاراکترها مانند حروف، اعداد و نمادها پردازش می‌کند. برخی از نرم‌افزارهای تشخیص کاراکتر نوری به سادگی متن را صادر می‌کنند، در حالی که سایر برنامه‌ها می‌توانند کاراکترها را مستقیماً در تصویر به متن قابل ویرایش تبدیل کنند. در زمینه تأمین مالی زنجیره‌ای، تشخیص کاراکتر نوری می‌تواند برای تشخیص متن از اسناد تجاری یا بررسی کامل بودن اسناد استفاده شود.
· هوش مصنوعی توانایی یک کامپیوتر برای عمل کردن مانند یک انسان است. این نرم‌افزار کاربردهای مختلفی از جمله شبیه سازی نرم‌افزاری و روباتیک دارد. هوش مصنوعی می‌تواند در تأمین مالی زنجیره‌ای برای پر کردن یا تأیید اعتبار داده‌ها در اسناد یا برای ردیابی خطاها و پرچم گذاری کاربران استفاده شود.
· تجزیه و تحلیل پیشرفته شامل بررسی مستقل یا نیمه مستقل داده‌ها یا محتوا با استفاده از تکنیک‌ها و ابزارهای پیچیده برای کشف بینش‌های عمیق‌تر، انجام پیش‌بینی‌ها یا تولید توصیه‌ها است. تجزیه و تحلیل پیشرفته می‌تواند برای بهبود کی وای سی (احراز هویت مشتریان)، نظارت بر بهره‌وری و شناسایی الگوها و همچنین پشتیبانی از تصمیمات عملیاتی استفاده شود.
· نرم‌افزار رایانه‌ای که باید پیکربندی شود یا رباتی ساخته شود که اعمال انسان در تعامل با سیستم‌های دیجیتال را برای اجرای یک فرآیند تجاری شبیه‌سازی و ادغام می‌کند. در معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای، اتوماسیون فرآیند رباتیک می‌تواند جریان داده و ارتباط بین چندین سیستم را در یک رابط ایجاد کند.
· اینترنت اشیا سیستمی از دستگاه‌های محاسباتی مرتبط، ماشین‌های مکانیکی و دیجیتالی، اشیاء یا افراد که با شناسه‌های منحصر به ‌فرد و توانایی انتقال داده‌ها از طریق شبکه بدون نیاز به تعامل انسان به انسان یا انسان به رایانه ارائه می‌شوند. برنامه‌های کاربردی اینترنت اشیا ممکن است برای تأمین مالی زنجیره‌ای، به ویژه برای تأمین مالی موجودی و تأمین مالی تجهیزات مرتبط باشند؛ ردیابی به موقع کالاهای ذخیره شده ممکن است خطرات را کاهش داده و اعتماد بین سهامداران را در طول زنجیره ارزش افزایش دهد[footnoteRef:151]. [151:   فیش‌های کشور] 

· فناوری دفتر کل توزیع‌شده یا بلاک‌چین یک سیستم دیجیتالی برای ثبت تراکنش دارایی‌ها است که در آن تراکنش‌ها و جزئیات آن‌ها در چندین مکان به طور هم‌زمان ثبت می‌شود. برخلاف پایگاه داده‌های سنتی، دفتر کل توزیع‌شده هیچ ذخیره مرکزی داده یا عملکرد مدیریتی ندارند. در تأمین مالی زنجیره‌ای، فناوری دفتر کل توزیع‌شده می‌تواند قراردادهای هوشمند ایجاد کند و اجرای آن‌ها را تأیید کند، می‌تواند اسناد، چک‌ها و غیره را در یک رکورد دیجیتال متمرکز کند و همچنین انتقال وجه را با ارز دیجیتال جایگزین کند.فناوری‌های نوین
قبل از معامله
پروسه جابجایی پول
پس از معامله
تشخیص نوری کاراکتر (OCR)
هوش مصنوعی (AI)
تجزیه و تحلیل پیشرفته (AA)
اتوماسیون فرآیند رباتیک (RPA)
اینترنت اشیا (IoT)
فناوری دفتر کل توزیع‌شده (DLT)
انتخاب محصول
ورود داده‌ها
مدیریت گردش کار
بررسی سند
بررسی انطباق
حل مشکل
مشتری mgmt سیستم اطلاعات
تشخیص متن از اسناد تجاری برای به حداقل رساندن ورود داده‌ها:
کامل بودن اسناد را بر اساس نوع معامله/محصول بررسی کنید
خراش دادن اسناد: برای زدن کلیدواژه AML
فیلتر متنی: شناسایی فعالیت‌های مشکوک یا غیرعادی و مسدود کردن تراکنش‌های مشکوک بر اساس شاخص‌های پیش‌بینی کننده
پر کردن فیلدها با متن استخراج شده از اسناد (ادغام OCR با فرآیند تراکنش)
بازاریابی هوشمند و شخصی: فروش محصول جدید را برای تبلیغات مشتری بر اساس بینش در مورد نیازها و رفتارهای مشتریان ارائه دهید.

KYC پیشرفته (به عنوان مثال، وب اسکرپ)
وضوح مشکل هوشمند: نرخ خطای فردی را ردیابی کنید و کاربرانی را که نیاز به اصلاح دارند نشانه‌گذاری کنید

گزارش‌ها تصمیمات عملیاتی و استراتژیک را افزایش می‌دهند
اعتبار سنجی/ اصلاح داده‌ها با ارجاعات متقابل، یادگیری ماشینی

نظارت بر فرآیند و بهره‌وری کارآمد و تجزیه و تحلیل پیش‌بینی برای تشخیص الگوها

پل جریان داده و ارتباطات: داده‌های سیستم‌های مختلف را در یک رابط واحد یکپارچه کنید
راستی آزمایی و آشتی در زمان واقعی؛ گردش کار مطابق با شرایط قرارداد هوشمند اجرا می‌شود. جایگزینی پرداخت و انتقال وجه با ارز دیجیتال

سهولت ردیابی کالاها و اسناد؛ قیمت گذاری پویا و تأمین مالی ناشی از رویدادهای حمل و نقل؛ انتشار پرداخت‌های خودکار بر اساس «قراردادهای هوشمند»
اسناد، چک‌ها، ورود داده‌ها، اعتبارسنجی را با یک رکورد دیجیتال تک دیجیتال جایگزین کنید
در اعلان‌های خودکار دفتر کل توزیع‌شده، نامه یا اعتبار هوشمند را به عنوان قرارداد هوشمند ایجاد کنید

ردیابی مکان اسناد: ردیابی کالاها (موقعیت، حجم، کیفیت)



منبع: مجمع جهانی اقتصاد (2018)، فناوری تجارت - عصر جدیدی برای تجارت و تأمین مالی زنجیره‌ای
شکل 3-11    فناوری‌های نوظهور برای تأمین مالی زنجیره‌ای
     دفتر کل توزیع‌شده می‌تواند به ایجاد انقلابی واقعی در تجارت کمک کند که در ارتباط با سایر فناوری‌ها استفاده شود. این‌ها شامل تجزیه و تحلیل پیشرفته برای افزایش تصمیم‌گیری، اینترنت اشیا برای بهبود جریان کالا، هوش مصنوعی برای تقویت مبارزه با پول‌شویی و سایر کنترل‌های مدیریت ریسک و دستیاران مجازی (یعنی عوامل نرم‌افزاری که انجام می‌دهند). وظایف یک فرد (یا کسب‌وکار) در راستای خودکار کردن خدمات مشتری است. راه‌حل‌های مالی تجارت مبتنی بر فناوری فراوان وجود دارد و به همین ترتیب، بانک‌ها از راه‌حل‌های نرم‌افزار تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده می‌کنند.
     پلتفرم‌های فناوری شخص ثالث و همچنین پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی نیز برای تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای در مراحل مختلف معامله پدید آمده‌اند[footnoteRef:152]. برای مثال، در آلمان، پلتفرم مبتنی بر بلاک‌چین «وی. ترید[footnoteRef:153]» فرآیندهای تجاری را با پرداختن به چالش ردیابی، مدیریت و ایمن سازی تراکنش‌های تجاری داخلی و بین‌المللی ساده می‌کند. وی.ترید[footnoteRef:154] که توسط کنسرسیومی متشکل از 13 بانک اداره می‌شود، به طور خاص برای مشاغل کوچک‌تر هدف قرار گرفته است. در اسپانیا، کنسرسیوم نیروون که در سال 2017 تأسیس شد، با هدف توسعه یک سیستم مبتنی بر فناوری بلاک‌چین برای شناسایی و ثبت مشتریان هنگام افتتاح حساب برای اولین بار است. اگرچه راه‌حل مربوط به تأمین مالی زنجیره‌ای خاص نیست، اما پتانسیلی برای توسعه بیشتر ایجاد می‌کند زیرا داده‌های مشتریان بین بانک‌ها و مؤسسات مالی مختلف به اشتراک گذاشته می‌شود. [152:  World Economic Forum (09/2018), Trade Tech – A New Age for Trade and Supply Chain Finance.]  [153:  We.trade]  [154:  We.trade] 

     زنجیره‌های تأمین مشترک که بر اساس فناوری‌ها، ساختارهای سازمانی و شیوه‌های مبتنی بر بلاک‌چین ساخته شده‌اند، می‌توانند به شدت از تصمیمات بانک‌ها و شرکت‌ها در مورد راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای و خزانه‌داری حمایت کنند. برای مثال، تأمین مالی زنجیره‌ای نیازمند شناسایی جهانی تخصیص عنوان (به عنوان مثال فاکتور) توسط همه طرف‌های درگیر است. از آنجایی که کیفیت روابط تأمین زنجیره‌ای و اعتماد پیش‌نیازهای برتری تأمین مالی زنجیره‌ای است، برنامه‌های کاربردی مبتنی بر بلاک‌چین می‌توانند راه‌حلی را ارائه دهند که روابط مشترک آن طرفین را تثبیت کرده و به آن‌ها اعتماد می‌کند. قراردادهای هوشمند مبتنی بر بلاک‌چین را می‌توان برای پردازش داده‌های زنجیره تأمین رد و بدل شده بین تولیدکنندگان، خرده‌فروشان و تأمین‌کنندگان آن‌ها برای ارائه خدمات بهتر به تأمین زنجیره‌ای مشترک و پیش‌بینی نیازهای تجاری تأمین مالی زنجیره‌ای (مانند تخفیف یک دسته از فاکتورها، درخواست برای تأمین مالی قبل از ارسال) استفاده کرد. جمع‌آوری داده‌های مبتنی بر بلاک‌چین امکان ایجاد مدل‌های ریسک اعتباری شرکتی نوآورانه را فراهم می‌کند و شاخص‌های مالی را با معیارهای عملکرد زنجیره تأمین کسب‌وکار و کسب‌وکار که در مبادلات همتا به همتا ثبت می‌شود، ترکیب می‌کند. در نهایت، بلاک‌چین از نظر تفاوت‌های ظریف حسابداری اطمینان را به ارمغان می‌آورد[footnoteRef:155]. [155:  GTR (2017), Supply chain finance–top trends from Europe.] 

     این فناوری همچنین ارزش قابل توجهی را در تأمین منابع مالی به تأمین‌کنندگان ردیف دو و سه خواهد افزود. در حال حاضر، هزینه تأمین مالی برای تأمین‌کنندگان ردیف سوم ممکن است به ده‌ها درصد برسد، در حالی که شرکت‌های چند ملیتی بزرگ ممکن است تنها چند امتیاز پایه پرداخت کنند که برای اطمینان از تداوم زنجیره تأمین آن است.
     ضروری است که تأمین‌کنندگان سطح پایین‌تر به بودجه مقرون به صرفه دسترسی داشته باشند، اما با این موضوع، مسئله حریم خصوصی تجاری مطرح می‌شود. بسیاری از تأمین‌کنندگان ردیف یک ممکن است نخواهند شرایطی را که بر اساس آن با تأمین‌کنندگان درجه دو تجارت می‌کنند، از جمله جزئیات بهای تمام شده کالا و حاشیه‌های عملیاتی که بر اساس آن کار می‌کنند برای خریداران فاش کنند.
     با این حال بدون درجاتی از اشتراک‌گذاری اطلاعات، تأمین‌کنندگان سطح پایین‌تر نمی‌توانند به تأمین مالی کم هزینه دسترسی داشته باشند[footnoteRef:156]. ویژگی‌های امنیتی یک دفتر کل بلاک‌چین مجاز به این معنی است که کسب‌وکارها می‌توانند به صورت محرمانه معامله کنند یا اجازه دسترسی به اطلاعات انتخابی را بدهند. بلاک‌چین اجازه می‌دهد تا تراکنش قابل حسابرسی و تغییرناپذیر باقی بماند و در عین حال به طرفین اجازه می‌دهد اطلاعات حساس را پنهان نگه دارند. رتبه اعتباری از نظر تاریخی عامل کلیدی ارائه‌دهندگان مالی برای ارزیابی ریسک بود. تا آنجا که ارزیابی ریسک پیش می‌رود، سابقه معامله اثبات شده همان چیزی است که وام‌دهندگان ترجیح می‌دهند تصمیمات و نرخ‌های خود را بر اساس آن تعیین کنند؛ اما برای طولانی‌ترین زمان، ارائه‌دهندگان مالی راه خوبی برای ارزیابی ریسک مستقل از رتبه اعتباری نداشتند اما امروزه به لطف داده‌ها امکان‌پذیر است[footnoteRef:157]. [156:  GTR (2017), Ibid]  [157:  SDC Executive (2015), Financing the Supply Chain with Big Data.] 

     برای مثال، سی بری تی اف ایکس[footnoteRef:158] برنامه‌ای ایجاد کرد که به تأمین‌کنندگان کمک مالی را صرفاً بر اساس داده‌های عملکردشان در یک پلتفرم ابری از جی تی نکسس[footnoteRef:159] ارائه می‌دهد[footnoteRef:160]. همچنین داده‌های عملکردی وجود دارد زیرا شبکه مبتنی بر ابر بیش از یک دهه سابقه تراکنش دقیق دارد. یک ارائه‌دهنده مالی می‌تواند شرایط را بر اساس عملکرد تاریخی یک تأمین‌کننده یا خریدار بدون توسل به رتبه‌بندی اعتباری تعیین کند. در عوض، معیارهایی مانند پرداخت‌های به موقع، عملکرد سفارش، تأخیر در ارسال، سفارش‌های لغو شده و بازپرداخت هزینه، ریسک را تعیین می‌کنند. [158:  Seabury TFX]  [159:  GT Nexus]  [160:  Seabury (2015), GT Nexus Redefines Supply Chain Finance With Big Data.] 

     این نوع تأمین مالی مبتنی بر عملکرد برای خریداران و تأمین‌کنندگان نیز بسیار سودمند است. بر خلاف وام‌های اعتباری، تأمین مالی مبتنی بر عملکرد خارج از ترازنامه وجود دارد. این به نقدینگی و سرمایه در گردش بدون تأثیر بر اعتبار کمک می‌کند.
     همچنین برای ارائه‌دهندگان فین‌تک معمول است که از تجزیه و تحلیل پیش‌بینی کننده هنگام توسعه یک استراتژی رویکرد برای تأمین‌کنندگان برای ورود به تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده کنند. وام‌دهندگان تخصصی و پلتفرم‌های فین‌تک از فناوری برای دریافت فید داده‌های فوری استفاده می‌کنند تا فراتر از منابع اطلاعاتی مرسوم حرکت کنند. در حالی که بانک‌ها در یکپارچه‌سازی داده‌های صورت‌حساب تأیید شده روی پلتفرم‌ها، گام‌های فراتر برداشته‌اند و قادر به انجام کشف تقلب و تهدید، امتیازات شبکه‌های اجتماعی و سایر پایگاه‌های داده شخص ثالث برای دریافت اطلاعات تأمین‌کننده به علاوه دیگر پایگاه‌های داده برای قضاوت و جستجو هستند.




































































































فصل پنجم
موانع رشد و توسعه فرامرزی تأمین مالی زنجیره‌ای و راه‌حل‌ها
این فصل مروری بر موانع اصلی رشد و توسعه فرامرزی تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه می‌کند. ارزیابی ما از هر مانع شامل نمونه‌هایی از چگونگی تجربه موانع توسط انواع مختلف شرکت‌کنندگان در بازار، مدل‌های مالی زنجیره تأمین و کشورهای عضو تحت تأثیر است. میزان تأثیر این مانع بر فعالیت‌های فرامرزی و همچنین راه‌حل‌های بالقوه برای غلبه بر آن بررسی می‌شود.
     یکی از یافته‌های کلیدی این کتاب این است که بر اساس تحقیقات میز کار و ورودی ذی‌نفعان، موانع (و راه‌حل‌های پیشنهادی) شناسایی شده در این کتاب مختص 9 تکنیک مختلف مالی زنجیره تأمین نیست، اما به همه (یا چندین) تکنیک به طور هم‌زمان مرتبط هستند. این به این دلیل است که 9 تکنیک مختلف مالی زنجیره تأمین، تغییراتی از یک مدل کلی تأمین مالی و کاهش ریسک هستند و بسیاری از ویژگی‌های کلیدی خود را به اشتراک می‌گذارند (به فصل 2 و 3 مراجعه کنید) و توسط یک محیط قانونی و مقرراتی در اتحادیه اروپا اداره می‌شوند (به فصل 4 مراجعه کنید). با این وجود، جایی که یک مانع یا راه‌حل فقط به یک تکنیک خاص یا شرکت‌کننده در بازار مربوط می‌شود، در متن زیر مشخص شده است.
     علاوه بر این، هیچ مفاد خاصی از قوانین اتحادیه اروپا ارائه شده در فصل 4 به تنهایی مانعی برای تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد نمی‌کند. بیشتر موانع پیچیده‌تر هستند و حول ترکیبی از اقدامات قانونی، ویژگی‌ها و رفتارهای بازار و سؤالات مرتبط با فناوری می‌چرخند. هر جا که یک قانون اتحادیه اروپا بخشی از یک مانع باشد، این موضوع در بخش مربوطه در زیر برجسته شده است.
     در نهایت، لازم به ذکر است که حذف همه موانع شناسایی شده برای توسعه پایدار و رشد فرامرزی تأمین مالی زنجیره‌ای در اتحادیه اروپا مهم است. در عین حال، هیچ راه‌حل واحدی وجود ندارد که بتواند به همه مسائلی که مانع یا مانع رشد بازار می‌شود، رسیدگی کند. به طور کلی، این کتاب نشان می‌دهد که رشد و گسترش فرامرزی تکنیک‌های مالی زنجیره تأمین توسط شش مانع کلیدی مختل شده است. در حالی که برخی از این موانع مستقیماً با تأمین مالی زنجیره‌ای برون‌مرزی مرتبط هستند، برخی دیگر بدون توجه به دامنه جغرافیایی آن، بر توسعه کلی بازار تأثیر می‌گذارد. موانع به ترتیب مرتبط با تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای فرامرزی در زیر فهرست شده است:
1. عدم هماهنگی الزامات صدور مجوز می‌تواند مانعی برای تأمین‌کنندگان مالی باشد که مایل به تأمین مالی زنجیره‌ای برون‌مرزی هستند؛ زیرا آن‌ها باید از مجموعه قوانین متعدد در سراسر کشورهای عضو پیروی کنند.
2. عدم هماهنگی قواعد در مورد مطالبات می‌تواند منجر به شیوه‌های متفاوتی در رابطه با نحوه واگذاری مطالبات یا نحوه برخورد با ممنوعیت واگذاری شود. ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین که خدمات را در بیش از یک کشور ارائه می‌دهند یا به مشتریانی که در بیش از یک کشور فعال هستند خدمات ارائه می‌دهند، باید قوانین هر کشور را پوشش داده و با آن‌ها تطبیق دهند. در این تنظیمات فرامرزی، ایجاد اطمینان قانونی در مورد وضعیت یک مطالبات برای ارائه‌دهندگان چالش برانگیز می‌شود.
3. الزامات ورود می‌تواند شروع یک طرح مالی زنجیره تأمین، به ویژه برای تأمین مالی بدهی‌ها را کند و خریداران را وادار کند که فقط تأمین‌کنندگان بزرگ‌تر خود را به این طرح دعوت کنند. هزینه‌های ورود عمدتاً بر فروشندگان و همچنین ارائه‌دهندگان مالی تنظیم شده تأثیر می‌گذارد.
4. در حالی که دیجیتالی شدن زنجیره تأمین فیزیکی و مالی بسیاری از خدمات مالی زنجیره تأمین را قادر می‌سازد، جذب پایین زیرساخت فناوری اطلاعات و صورت حساب الکترونیکی و عدم یکپارچگی فنی سیستم‌ها و قابلیت همکاری بین پلتفرم‌ها و کشورها می‌تواند چالش‌هایی را برای پذیرش بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد کند.
5. قوانین حسابداری نامشخص در سراسر کشورها و ارزیابی متناقض توسط آژانس‌های رتبه‌بندی اعتباری منجر به طبقه‌بندی برخی از برنامه‌های مالی زنجیره تأمین به عنوان بدهی در ترازنامه خریداران می‌شود. موضوع رفتارهای حسابداری نامشخص بر طرح‌های مالی پرداختنی‌ها تأثیر می‌گذارد و می‌تواند بر نسبت‌های مالی کلیدی و ارزیابی عملکرد خریداران تأثیر بگذارد.
6. به طور کلی، عدم آگاهی و درک مداوم از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مانع از انتخاب شرکت‌کنندگان بالقوه بازار می‌شود که مناسب‌ترین راه‌حل را برای نیازهای خود انتخاب کنند. فقدان آگاهی ممکن است منجر به کمبود تقاضا برای تأمین مالی زنجیره‌ای از سوی فروشندگان و خریداران بالقوه شود، که به نوبه خود انگیزه کافی برای ارائه‌دهندگان مالی برای ارائه پیشنهادات مالی متنوع‌تری برای زنجیره تأمین فراهم نمی‌کند.
     علاوه بر خود موانع، هر یک از بخش‌های فوق راه‌حل‌های فعلی و بالقوه را برای غلبه بر مشکلات شناسایی شده ارائه می‌کنند. علاوه بر این، ضمیمه 7 یک مخزن از ابتکارات ملی برای تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای، بر اساس نتایج تحقیقات از اتحادیه اروپا و جمع‌آوری داده‌های ملی، گروه‌های متمرکز، کارگاه‌ها و مطالعات موردی ارائه می‌دهد.
‌1-5 عدم هماهنگی الزامات صدور مجوز
یک مانع عمده برای تأمین مالی زنجیره‌ای فرامرزی در وهله اول به الزامات «مجوز فعالیت» و الزامات برای تداوم انطباق با نظارت دولتی یا مقررات مربوط به ارائه و بهره‌برداری مداوم تسهیلات مالی به مشتریان مربوط می‌شود. هیچ هماهنگی در سراسر اتحادیه اروپا از قوانین مربوط به تنظیم امور مالی زنجیره تأمین وجود ندارد و از نظر مجوز فعالیت، تغییرات زیادی در رفتار در کشورهای عضو و بین انواع ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین وجود دارد. همان‌طور که در بخش 4-2 نشان داده شده است، این سؤال که آیا یک تأمین‌کننده مالی برای ارائه تأمین مالی زنجیره‌ای نیاز به مجوز دارد یا خیر، و این مجوز شامل چه الزاماتی است، در کشورهای عضو اتحادیه اروپا به طور متفاوتی بررسی می‌شود. در برخی از کشورهای عضو (مانند اتریش، مالت، لوکزامبورگ)، الزامات مجوز اجباری از سوی بانک مرکزی وجود دارد، در حالی که در کشورهای دیگر (مانند دانمارک، لهستان، اسلواکی)، هیچ الزام مجوز خاصی برای انجام امور مالی زنجیره تأمین وجود ندارد. علاوه بر این، برخی از مدل‌های مالی زنجیره تأمین، به ویژه ارائه فاکتورینگ، توسط ابزارهای قانونی مختلف در سراسر اتحادیه اروپا تنظیم می‌شوند[footnoteRef:161]. ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین که می‌خواهند تجارت خود را به کشور عضو دیگری گسترش دهند باید محیط نظارتی را بشناسند، مجوز مربوطه را دریافت کنند و با الزامات تنظیم کننده ملی در کشور عضو هدف مطابقت داشته باشند، که رشد فرامرزی را به تأخیر می‌اندازد و مستلزم سرمایه‌گذاری اضافی است. توسط ارائه دهنده مطابق با روش صدور مجوز. به دلیل چنین هزینه‌های اداری که در فرایند صدور مجوز متحمل می‌شوند، ممکن است شرکت‌های جدید تمایلی به ورود به بازارهای ملی که در آن مجوز لازم است، نداشته باشند. کادر 5-1 موضوع صدور مجوز غیر هماهنگ را با مثال ارائه دهنده فاکتورینگ نشان می‌دهد: [161:  E.g. factoring is governed by the Act on Factoring in Croatia, the Act on Credit Institutions in Bulgaria and the Financial Services and Markets Act in the UK.] 

کادر 5-1    نمونه موردی از موانع ناشی از عدم وجود مجوزهای هماهنگ
ارائه‌دهندگان مالی تأکید می‌کنند که چگونه الزامات مختلف مجوز مانع و تأخیر در گسترش ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین به سایر کشورهای عضو می‌شود. یکی از ارائه‌دهندگان بلژیک که خدمات فاکتورینگ را ارائه می‌دهد مجوز خاصی ندارد، زیرا فعالیت‌های فاکتورینگ طبق قوانین بلژیک نیازی به مجوز ندارند. برای ارائه خدمات به مشتریان داخلی، ارائه دهنده با هیچ مشکلی مواجه نیست، زیرا می‌تواند خدمات خود را تحت چارچوب قانونی بلژیک ارائه دهد. وقتی ارائه دهنده فاکتورینگ می‌خواهد خدمات خود را به مشتریان سایر کشورهای عضو برای مثال در فرانسه، ارائه دهد، به وجود می‌آید. در فرانسه، خدماتی که ارائه دهنده ارائه می‌دهد نیازمند مجوز مؤسسه مالی است. بنابراین ارائه‌دهنده نمی‌تواند خدمات خود را بدون دریافت مجوز لازم در فرانسه ارائه دهد. در عمل، ارائه دهنده فاکتورینگ بخشی از یک گروه بانکی بین‌المللی به عنوان یک شرکت تابعه مستقل است و بانک مادر دارای مجوز مؤسسه اعتباری تحت مقررات الزامات سرمایه / دستورالعمل الزامات سرمایه است. ارائه دهنده می‌تواند از مجوز بانکداری قابل گذرنامه بانک مادر به عنوان راه‌حلی برای این موضوع مجوز استفاده کند؛ سپس بانک مادر خدمات مالی را در بازار فرانسه (با استفاده از مجوز گذرنامه خود) ارائه خواهد کرد و قرارداد را با مشتری فرانسوی منعقد می‌کند، در حالی که بخش عملی آتی قرارداد توسط ارائه دهنده فاکتورینگ در بلژیک انجام خواهد شد (به عنوان مثال به عنوان بخشی از قرارداد پیمانکاری فرعی بین بانک مادر و شرکت تابعه). به این ترتیب شرکت تابعه می‌تواند الزامات مجوز فرانسه را رعایت کند. این عمل در میان ارائه‌دهندگانی که بخشی از یک گروه بانکی هستند رایج است. با این حال، ارائه‌دهندگان مالی که بخشی از یک گروه بانکی نیستند، نمی‌توانند از این رویه بهره‌مند شوند و در نتیجه چاره‌ای جز دریافت مجوز لازم در هر کشور عضوی که می‌خواهند در آن فعال باشند ندارند.
     با این حال، این مانع ممکن است نه تنها برای فاکتورینگ، بلکه برای همه مدل‌های مالی زنجیره تأمین رخ دهد (به استثنای تنزیل پویا که در هیچ کشور عضو تنظیم نشده است، بنابراین الزامات مجوز متفاوتی وجود ندارد) و هر بار که یک تأمین‌کننده مالی زنجیره تأمین می‌خواهد خدمات خود را در کشور عضو دیگری ارائه دهد که قوانین صدور مجوز سخت گیرانه تری نسبت به کشور عضو اصلی ارائه دهنده دارد. بر اساس یافته‌های فصل 4-2 بسته به مدل مالی زنجیره تأمین مورد استفاده، کشور عضو اصلی ارائه دهنده و کشور عضو هدف، مجموعه‌های مختلفی وجود دارد که این مانع می‌تواند در آن رخ دهد. این مورد پیشتر در جدول 1-5 نشان داده شده است. برای مثال، ارائه‌دهنده تخفیف‌های دریافتنی از بریتانیا نیازی به مجوز در کشور خود ندارد، اما باید قبل از ارائه خدمات خود در بازار سوئد، مجوز مؤسسه مالی را از رگولاتور سوئد دریافت کند. از سوی دیگر، یک ارائه دهنده سوئدی تخفیف مطالبات، هنگام ارائه خدمات خود در بریتانیا به هیچ مجوز اضافی نیاز ندارد، اما هنگام ارائه خدمات خود در بازار اتریش، به مجوز مؤسسه اعتباری از تنظیم کننده اتریش نیاز دارد. در نتیجه، به طور بالقوه همه انواع ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین و مشتریان آن‌ها در سراسر اتحادیه اروپا تحت تأثیر عدم هماهنگی قوانین قابل اجرا، به ویژه در زمینه عملیات برون‌مرزی یا چند کشوری هستند[footnoteRef:162]. ذی‌نفعان (به عنوان مثال: از اتریش، بلژیک، بلغارستان، آلمان و پرتغال) مورد مشورت برای این کتاب موافق‌اند که فقدان کلی قوانین هماهنگ در سراسر اتحادیه اروپا یک مانع قانونی برای استفاده فرامرزی و توسعه تأمین مالی زنجیره‌ای است. [162:  E.g. from Austria, Belgium, Bulgaria, German and Portugal.] 

      با این حال، آن‌هایی که از حقوق گذرنامه اتحادیه اروپا برخوردار هستند، مانند مؤسسات اعتباری تحت مقررات سرمایه / دستورالعمل الزامات سرمایه ممکن است موانع را کمتر مزاحم بدانند. در واقع، همان‌طور که در مثال در کادر 5-1 نشان داده شده است، ارائه‌دهندگانی که بانک‌ها یا بخشی از یک گروه بانکی هستند که دارای مجوز مؤسسه اعتباری قابل گذرنامه تحت مقررات سرمایه / دستورالعمل الزامات سرمایه هستند، می‌توانند با استفاده از آن مجوز بانکی، تفاوت‌های موجود در الزامات مجوز بین کشورهای عضو را دور بزنند. در طرف دیگر طیف، گروهی از ارائه‌دهندگانی که بیش از همه تحت تأثیر این مانع قرار می‌گیرند، شرکت‌های مستقل متخصص در یک یا چند مدل تأمین مالی زنجیره‌ای هستند که نه هیچ گونه خدمات مالی ارائه می‌دهند که نیاز به مقررات الزامات سرمایه/مجوز دستورالعمل الزامات سرمایه دارد و نه عضو گروه بانکی هستند. این منجر به این سؤال در مورد مانع بزرگی برای بازار اتحادیه اروپا می‌شود. داده‌های کمی جامع درباره نسبت ارائه‌دهندگانی که متعلق به بانک هستند و متعلق به بانک نیستند (از جمله پلتفرم‌ها) در هیچ یک از منابع غربال شده برای این کتاب موجود نیست. فاکتورهای زنجیره بین‌المللی با عضویت تقریباً 400 شرکت فاکتورینگ از 90 کشور مختلف، تخمین می‌زند که در سطح جهانی 75 درصد از اعضای آن بانک‌ها یا متعلق به بانک‌ها و 25 درصد آن‌ها متعلق به بانک نیستند. در اتحادیه اروپا، نسبت‌ها ناهنجارتر است و احتمالاً کمتر از 10 درصد از فاکتورهای زنجیره بین‌المللی اعضای اتحادیه اروپا نه بانک هستند و نه متعلق به یک بانک هستند. وقتی صحبت از حجم گردش مالی می‌شود، این رقم برای ارائه‌دهندگان غیر بانکی در اتحادیه اروپا حدود 5 الی 7 درصد خواهد بود[footnoteRef:163]. [163:  Interview conducted with a representative from Factors Chain International (FCI) on 6 December 2019.] 

     با این حال، این ساختار بازار باید در چارچوب چگونگی توسعه آن خوانده شود. از زمانی که قوانین به ازل3 (BASEL 3) در مورد سرمایه معرفی شد، حجم بازار فاکتورینگ به شدت رشد کرده است و به دلیل مزایای سرمایه به دو برابر شدن حجم فاکتورینگ کمک کرده است. بخش بزرگی از این حجم اضافی در بخش شرکت‌های بزرگ‌تر به جای در بخش شرکت‌های کوچک و متوسط ایجاد شده است، که همچنین توضیح می‌دهد که چرا حجم بانک‌ها (با مجوزهای کامل مؤسسه اعتباری) شتاب گرفته است (به ویژه در بازارهای بالغ مانند فرانسه، آلمان و ایتالیا).
     نسبت ارائه‌دهندگان غیر بانکی (از جمله پلتفرم‌ها که عمدتاً تحت تأثیر فقدان الزامات مجوز حجم در بخش شرکت‌های کوچک و متوسط را برای ارتقای نوآوری و در نتیجه ایجاد رقابت در بازار مالی زنجیره تأمین دارند). علاوه بر این، ارائه‌دهندگان فین‌تک که در حال حاضر عمدتاً به عنوان توانمند کننده‌های فنی عمل می‌کنند، ممکن است در صورت کاهش بار نظارتی ناشی از قوانین غیر هماهنگ مجوز، علاقه‌مند به گسترش خدمات خود در حوزه ارائه خدمات مالی باشند.
     در نهایت، اگرچه ارائه‌دهندگانی که بانک‌ها یا اعضای گروه‌های بانکی تحت مقررات الزامات سرمایه/دستورالعمل الزامات سرمایه هستند، می‌توانند از مجوز گذرنامه بهره‌مند شوند؛ این بدان معنا نیست که فقدان قوانین هماهنگ در زمینه صدور مجوز هیچ مانعی برای فعالیت آن‌ها ایجاد نمی‌کند. همان‌طور که مثال در کادر 5-2 نشان می‌دهد، فرایند دور زدن تفاوت‌ها بین مجوزهای ملی شامل ذی‌نفعان بیشتری می‌شود و بنابراین به منابع داخلی اضافی نیاز دارد. این ارائه‌دهندگان، اگرچه در حال حاضر قادر به مقابله با رژیم‌های مختلف مجوز هستند، بنابراین از حذف یا کاهش این مانع نیز سود خواهند برد.
· راه‌حل ممکن برای عدم هماهنگی الزامات صدور مجوز
معرفی یک چارچوب مجوز مشترک اروپایی برای ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین می‌تواند به طور قابل توجهی چالش‌های صدور مجوز را که ارائه‌دهندگان در هنگام ارائه تجارت خود در چندین کشور اتحادیه اروپا با آن مواجه هستند کاهش دهد. مجوزهای مؤسسه اعتباری اعطا شده تحت چارچوب مقررات الزامات سرمایه/دستورالعمل الزامات سرمایه 4 نمونه خوبی از این است که چگونه مجوزی که به طور متقابل در همه کشورهای عضو اتحادیه اروپا به رسمیت شناخته شده است، فعالیت‌های فرامرزی را تسهیل می‌کند. شرکتی که چنین مجوز مؤسسه اعتباری را از رگولاتور ملی خود دریافت کرده است، می‌تواند فعالیت خود را در هر کشور عضو دیگری بدون نیاز به دریافت مجوزهای اضافی از تنظیم کننده‌های ملی سایر کشورهای عضو انجام دهد. با این حال، دستورالعمل الزامات سرمایه و دستورالعمل 4 مجوز مؤسسه اعتباری، عمدتاً برای بانک‌هایی اعمال می‌شود که سپرده‌گذاری می‌کنند و هدف آن تضمین مدیریت احتیاطی این بانک‌ها به منظور جلوگیری از ورشکستگی است. این الزامات با فعالیت‌های ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین تنظیم نشده است و بنابراین مجوز مؤسسه اعتباری با توجه به محتوای آن به دلیل تفاوت بین ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین و تفاوت کشورهای عضو، عموماً توسط ذی‌نفعان برای خدمات مالی زنجیره تأمین مناسب تلقی نمی‌شود.. مثال:
1. بسیاری از ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین به عنوان مؤسسات اعتباری به عنوان یک بانک یا یک گروه بانکی فعالیت می‌کنند. آن‌ها امور مالی زنجیره تأمین را به عنوان یک گروه از خدمات در میان بسیاری از آن‌ها می‌بینند و چارچوب نظارتی را به عنوان شرط انجام تجارت می‌پذیرند. چنین مؤسساتی عموماً قادر به استفاده از حقوق پاسپورت هستند (به مثال در کادر 5-2 مراجعه کنید).
2. سایر ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین، فعالیت‌های مالی زنجیره تأمین را به طور خاص به عنوان خدمات تأمین مالی انجام می‌دهند و سپرده‌گذاری یا سایر خدمات معمول بانکی مانند پرداخت‌ها و سرمایه‌گذاری‌ها را انجام نمی‌دهند. این نوع بازیکنان بیشترین تنوع را در الزامات مختلف از حداقل یا بدون مجوز تا نیاز به داشتن مجوز مؤسسه اعتباری با وجود دامنه محدود خدمات ارائه شده تجربه می‌کنند. در برخی کشورها، فاکتورینگ به طور خاص تنظیم می‌شود اما سایر جنبه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را شامل نمی‌شود. این تنوع اغلب توسط متخصصان بازار ذکر می‌شود، که به نیاز به تعادل نیازهای سبک و سنگین اشاره می‌کنند. هماهنگ سازی قوانین در سطح اتحادیه اروپا برای این بخش، مانع قابل توجهی را برای تجارت از بین می‌برد.
3. ارائه‌دهندگان جایگزین جدیدتر که عموماً به عنوان فین‌تک شناخته می‌شوند، اما شامل پلتفرم‌های بازار، صورتحساب الکترونیکی و ارائه‌دهندگان خدمات زنجیره تأمین نیز می‌شوند، عموماً عملکردهای متعددی را انجام می‌دهند. چنین واحدهایی ممکن است در صورت تأمین مالی مشمول همان الزامات مجوز و انطباق با ارائه‌دهندگان مالی موجود باشند، یا اساساً ممکن است به جای ارائه مستقیم مالی، توانمندی فنی را ارائه دهند. از طریق خدمات، شبکه‌ها و پلتفرم‌های «ابر» که ارائه‌دهندگان مالی و مشتریان می‌توانند عناصر عملیات خود را به آن‌ها برون‌سپاری کنند. اگرچه فین‌تک ها فی نفسه به همان شیوه ارائه‌دهندگان مالی سنتی تنظیم می‌شوند (به بخش 4-2-1 مراجعه کنید)، هر مدل کسب و کار مبتنی بر فناوری نوآورانه باید به تازگی توسط تنظیم کننده‌های ملی ارزیابی شود تا مشخص شود که آیا مدل کسب و کار شامل فعالیت‌های تأمین مالی تنظیم شده است یا خیر. این می‌تواند به فین‌تک‌ها فضایی بدهد تا با پرهیز از فعالیت‌های تنظیم شده، خدمات و مشخصات جغرافیایی خود را با دقت شکل دهند تا تأثیر مقررات را کاهش دهند. یک مجوز مشترک برای فعالیت برای ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین باید کاربرد خود را برای ارائه‌دهندگان فین‌تک تعریف کند و درعین حال تعادلی بین پرورش نوآوری و رقابت پیدا کند و زمینه بازی برابر برای ارائه‌دهندگان فین‌تک و سنتی را تضمین کند.
     توافق مشترکی بین ذی‌نفعان مورد مشورت وجود دارد مبنی بر اینکه مجوز تأمین مالی زنجیره‌ای که می‌تواند در سراسر کشورهای عضو به همان روشی که مجوز مؤسسه اعتباری گذرنامه داشته باشد، به طور قابل توجهی گسترش فرامرزی تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین را ساده می‌کند. با این حال، محتوا و الزامات چنین مجوزی باید با ویژگی‌های فعالیت‌های مالی زنجیره تأمین و اپراتورها از جمله پلتفرم‌ها تنظیم شود. یک رویکرد لایه‌ای، با چندین لایه سخت گیری نظارتی بسته به فعالیت دقیق ارائه‌دهنده نیز گزینه‌ای برای رسیدگی به انواع ذی‌نفعان (از جمله فین‌تک) در بازار خواهد بود. الزامات چنین مجوز مالی زنجیره تأمین باید متناسب با ویژگی‌های مدل‌های فردی باشد و این مستلزم تحقیقات بیشتر است.
5-2 عدم هماهنگی قوانین در مورد مطالبات (از جمله ممنوعیت واگذاری)
دسته عمده دیگری از مسائل، مربوط به نیاز معمول تجربه شده برای واگذاری یا انتقال حقوق به مطالبات به منظور محافظت از موقعیت یک تأمین‌کننده مالی است[footnoteRef:164]. تأمین مالی قابل دریافت در تمام اشکال آن بزرگترین جزء بازار مالی زنجیره تأمین را در سراسر اتحادیه اروپا نشان می‌دهد و این مسائل بر تمام مدل‌های مالی زنجیره تأمین که شامل مطالبات و همچنین سایر تکالیف مانند موجودی است، تأثیر می‌گذارد. چارچوب‌های قانونی ملی در مورد تکالیف، منعکس کننده ویژگی‌های فرهنگی و تاریخی و روشی است که یک بازار خاص در یک کشور عضو تکامل یافته است و بنابراین قوانین در سراسر اتحادیه اروپا هماهنگ نیستند. هم ارائه‌دهندگان و هم مشتریان آن‌ها که در سطح داخلی در سراسر اتحادیه اروپا فعالیت می‌کنند، تحت تأثیر قرار می‌گیرند و به شدت بر تجارت چند کشوری یا فرامرزی متمرکز هستند. [164:  این بخش مقررات قانونی ویژه در سطح اتحادیه اروپا را ذکر می‌کند، اما همچنین به موضوعاتی اشاره می‌کند که در انواع قوانین و رویه‌های کشورهای عضو پوشش داده می‌شوند و در مواردی که قواعد عمومی مدنی یا حقوق عمومی اعمال می‌شوند.] 

کادر 5-2    نمونه موردی از موانع ناشی از قوانین مختلف در مورد مطالبات
اثراتی که عدم هماهنگی قوانین مربوط به مطالبات بر تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین دارد بسیار زیاد است. به عنوان مثال در اتریش، صرف نظر از اینکه قرارداد فاکتورینگ با رجوع یا بدون رجوع باشد، زمانی که مطالبات خریداری می‌شود، مالکیت تغییر می‌کند و به تأمین‌کننده مالی زنجیره تأمین منتقل می‌شود، یعنی خریدار مطالبات، مالک جدید تنها مطالبات می‌شود. در آلمان، بین قراردادهای با و بدون رجوع تفاوت وجود دارد: انتقال کامل مالکیت فقط برای قراردادهای بدون رجوع اتفاق می‌افتد. این امر منجر به عدم قطعیت برای قراردادهای با رجوع می‌شود. به عنوان مثال، اگر مشتری که مطالبات از او خریداری شده ورشکست شود، آیا مطالبات هنوز بخشی از دارایی مشتری (ورشکستگی) است یا اینکه عامل به طور کامل مالک مطالبات است؟ تأمین‌کنندگان مالی زنجیره‌ای باید این تفاوت‌های ملی را در عملیات تجاری خود در نظر بگیرند. به عنوان مثال، یک ارائه دهنده فاکتورینگ از اتریش یک مشتری شرکت متوسط و کوچک مستقر در اتریش با یک نهاد فروش که به صورت محلی در سایر کشورهای عضو اتحادیه اروپا فروش می‌کند، دارد. مشتری یک قرارداد واحد را درخواست می‌کند، اما مطالبات دریافتنی از کشورهای مختلف که به صورت محلی بر اساس قوانین محلی که توسط فاکتور گرفته شده است ایجاد می‌شود، باید به گونه‌ای متفاوت برخورد شود. در عمل، طرفین قرارداد چارچوبی منعقد می‌کنند که قوانین خاص قانون مدنی را در مورد واگذاری مطالبات همه کشورهای تحت پوشش در نظر می‌گیرد. این ترتیب عامل را قادر می‌سازد تا با رعایت الزامات قانونی و مقررات محلی از طریق پیوست‌های محلی این قرارداد که نیازهای قانونی محلی را برطرف می‌کند، یک قرارداد را به مشتری ارائه دهد. معاملات پیش‌بینی می‌کنند که دارایی‌های محلی (دریافتنی‌ها) به صورت محلی رزرو و مدیریت می‌شوند، اما شرایط و ضوابط عمومی به طور مرکزی تنظیم می‌شوند. بنابراین این عامل نیاز به شناخت و درک همه کشورهایی دارد که مشتری به آن‌ها صادر می‌کند و نیاز به ایجاد نظر کارشناسی حقوقی برای همه آن‌ها دارد. (مثلاً اگر باید یک مطالبه ثبت شود، اگر انتقال کامل مالکیت وجود داشته باشد یا خیر، اگر رضایت بدهکار برای واگذاری لازم باشد و غیره). برای هر ارائه دهنده مالی، اطمینان از مالکیت یا اولویت نسبت به دریافتنی قرارداد تأمین مالی (حق وصول) ضروری است. هنگامی که خریدار ورشکست می‌شود (خواه با رجوع باشد یا نه)، تأمین‌کننده مالی باید مطمئن شود که حق دارد مطالبات دریافتنی را وصول کند. اکثر ارائه‌دهندگان از این مسائل بسیار آگاه هستند، و در حالی که برخی راه‌حل‌ها را مانند آنچه در بالا توضیح داده شد توسعه می‌دهند، برخی دیگر به هیچ وجه مطالبات دریافتنی را در جایی که اطمینان لازم را ندارند، دریافت نمی‌کنند. این بدان معنی است که بسیاری از مطالبات به سادگی توسط ارائه‌دهندگان مالی تصاحب نمی‌شوند، بنابراین ارائه‌دهندگان فرصت‌های تجاری بالقوه را از دست می‌دهند و مشتریان فرصت‌های تکیه بر تأمین مالی زنجیره‌ای را از دست می‌دهند.
     در ادامه این بخش مفهوم واگذاری یا انتقال حقوق مطالبات ارائه می‌شود:
1. هدف: تفاوت‌هایی در وضعیت حقوقی و رویه‌ها تحت قوانین و رویه‌های مختلف ملی وجود دارد، در مورد اینکه آیا مطالبات عبارتند از:
· در اجرای یک قرارداد خرید برای انتقال مالکیت مطالبات خرید مطالبات، تنزیل صورت حساب، حذف فاکتور، فاکتورینگ (غیر رجوع یا رجوع)، و تأمین مالی مطالبات پرداختنی، تحت آنچه ممکن است «فروش واقعی» نامیده شود، واگذار شده است.
· تخصیص یا تعهد به وثیقه یا ارائه سود امنیتی برای یک تسهیلات مالی (وام در برابر مطالبات، اشکال مختلف تأمین مالی ساختاریافته، که اغلب وام مبتنی بر دارایی نامیده می‌شود، تضمین و غیره).

· قانون نمونه کمیسیون حقوق تجارت بین الملل[footnoteRef:165] سازمان ملل متحد در مورد معاملات تضمین شده توسط متخصصان بازار به عنوان وسیله‌ای ممکن برای هماهنگ کردن روش‌های مختلف برای واگذاری یا انتقال مطالبات ذکر شده است. [165:  United Nations UNCITRAL] 

2. فرایندهای واگذاری مطالبات ممکن است برای دستیابی به یک واگذاری قانونی معتبر علیه بدهکار، کارشناس ورشکستگی تأمین‌کننده یا طلبکاران شخص ثالث متفاوت باشد، مانند:
· اطلاع
· ثبت نام
· اعمال حق تمبر یا سایر مالیات‌های اسنادی
· مسائل پیرامون واگذاری مطالبات آتی
3. برون‌مرزی: در مواردی که مطالبات در خارج از مرزها واگذار می‌شود، مقررات رم 1 که مستقیماً در همه کشورهای عضو قابل اعمال است، بیان می‌کند که واگذاری تحت قوانین ملی است که در مورد قرارداد بین واگذارنده و گیرنده اعمال می‌شود. پیشنهاد اخیر آیین نامه‌ای در مورد قانون قابل اعمال در مورد آثار شخص ثالث واگذاری دعاوی بیشتر با هدف تنظیم قانونی اعمال می‌شود که در مورد آثار شخص ثالث واگذاری دعاوی اعمال می‌شود. به عنوان مثال نیاز است که یک تأمین‌کننده مالی زنجیره‌ای فعلی برای فاکتورینگ فرامرزی، معمولاً از هر دو کشور درگیر باشد، زیرا یک شرکت نمی‌تواند به طور مؤثر از این فرایند مراقبت کند. این دو عامل بر اساس قوانین محیط ملی خود عمل می‌کنند. با این حال، این روش فرایند فرامرزی را گران‌تر می‌کند. متخصصان بازار، منطقه فرامرزی در اتحادیه اروپا را در مقایسه با عملیات صرفاً داخلی بسیار چالش برانگیز ذکر می‌کنند. هماهنگ سازی قوانین در مورد واگذاری مطالبات می‌تواند به طور بالقوه چارچوب قانونی فعلی را روشن و بهبود بخشد.
4. حقوق شخص ثالث: این به سؤالاتی مربوط می‌شود که چه حقوق شخص ثالثی می‌تواند بر یک دریافتنی اختصاص یافته تأثیر بگذارد. به عنوان مثال مالیات، عوارض تأمین اجتماعی یا هر حقوق رسمی یا خصوصی دیگری و بستانکاران شخص ثالثی که نسبت به کالاهای عرضه شده به واگذارنده محفوظ هستند، چه حقوقی در برابر دارنده مطالبات دارند. آیا برای معتبر بودن این حقوق باید ثبت یا ابلاغ شود؟
5. ممنوعیت واگذاری: در بسیاری از مواقع ممکن است ممنوعیت‌های قراردادی در برابر واگذاری مطالبات وجود داشته باشد و این سؤالاتی را در مورد اعتبار آن‌ها و اقدامات لازم برای مؤثر ساختن یک ممنوعیت (مثلاً ثبت) ایجاد می‌کند.
     چندین ذی‌نفع در سراسر اتحادیه اروپا[footnoteRef:166] اشاره کرده‌اند که ممنوعیت واگذاری مطالبات یعنی امتناع طرف دارای وجوه از اجازه واگذاری یا انتقال مطالبات از فروشنده به تأمین‌کننده مالی زنجیره تأمین، می‌تواند یک مانع قانونی مهم نه تنها در سطح ملی بلکه در معاملات فرامرزی باشد. برخی از شرکت‌های بزرگ در اسناد قرارداد با تأمین‌کنندگان خود که عمدتاً شرکت‌های کوچک و متوسط هستند، بندهایی را برای ممنوعیت واگذاری مشخص می‌کنند. این امر به طور مؤثر تأمین‌کنندگان را از استفاده از مدل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای که مستلزم واگذاری یا انتقال حقوق به مطالبات است، باز می‌دارد. در واقع، برخی از فعالان بازار این عمل را یک تهدید وجودی برای تأمین مالی زنجیره‌ای می‌دانند. پیچیدگی‌های حقوقی نیز ذکر شده است، مانند تأثیر حذف یک ممنوعیت بر سایر جنبه‌های یک رابطه تجاری اساسی. در اکثر کشورهای عضو تنظیم نمی‌شود که آیا واگذاری مطالبات می‌تواند در یک قرارداد ممنوع شود، به این معنی که به طور پیش‌فرض بر اساس آزادی قراردادی امکان پذیر است. برخی از کشورهای عضو (به عنوان مثال بریتانیا) قانونی را تصویب کرده‌اند که ممنوعیت قراردادی واگذاری مطالبات را ممنوع می‌کند. حداقل این حوزه از شفافیت مفاد قانونی سود می‌برد، زیرا الزامات فعلی به عنوان مانعی برای تأمین مالی مطالبات عمل می‌کند. [166:  E.g. Czech Republic, Germany, Poland, Portugal, the UK.] 

کادر 5-3 نمونه موردی از موانع ناشی از ممنوعیت واگذاری مطالبات
یک تجارت کوچک مستقر در بریتانیا که در 25 سال گذشته محصولات شکلاتی سفارشی را برای رویدادهای خاص عرضه می‌کند، در سال‌های اخیر گردش مالی ثابتی در حدود 2 میلیون پوند (2.2 میلیون یورو) و با حاشیه سود حدود 10 درصد داشته است. این شرکت اکنون می‌خواهد تجارت خود را گسترش دهد و عرضه به سوپرمارکت‌ها را آغاز کند. در برنده شدن سفارشات اولیه از دو سوپرمارکت بزرگ (خریدار A و خریدار B) به ارزش هر کدام 125000 پوند (138000 یورو) موفق است. انتظار می‌رود حاشیه سود در قراردادهای جدید مطابق با فعالیت‌های موجود شرکت باقی بماند. کالا طبق قرارداد تحویل می‌شود، اما دو سوپرمارکت به تأمین‌کننده اعلام می‌کنند که طبق روال عادی خود حداقل تا 60 روز پس از تحویل هزینه پرداخت نخواهند کرد. این باعث می‌شود تأمین‌کننده مشکلات قابل توجهی داشته باشد زیرا دستمزد، تأمین‌کنندگان و سایر قبوضی دارد که باید تا پایان ماه پرداخت شود. تأمین‌کننده یک رابطه طولانی مدت با یک بانک شرکتی دارد و درخواست وام شرکتی یا اضافه برداشت دارد. درخواست رد می‌شود زیرا نمی‌تواند هیچ وثیقه استانداردی ارائه دهد (کارخانه اجاره‌ای است و دارایی اصلی مدیر، خانه خانوادگی، رهن شده است). اما این بانک پیشنهاد می‌کند که با شرکت تابعه خود که خدمات مالی زنجیره‌ای را ارائه می‌کند، صحبت کنید که موافقت می‌کند وجوه اولیه به ارزش 85 درصد از ارزش فاکتورهای خود را مشروط به تکمیل رضایت بخش بررسی‌های لازم پیش پرداخت کند. با این حال، پس از بررسی دقیق، بانک به تأمین‌کننده توصیه می‌کند که فاکتورهای خریدار A را تأمین مالی نخواهد کرد، زیرا متوجه می‌شود که قرارداد منع واگذاری دارد. بنابراین تأمین‌کننده نمی‌تواند سفارش را انجام دهد و سود اولیه و تمام سفارشات آتی را از دست می‌دهد. قرارداد با خریدار B از ممنوعیت واگذاری پاک به نظر می‌رسد و موافقت شده است که در مقابل این صورتحساب‌ها تأمین مالی شود. بنابراین تأمین‌کننده می‌تواند سفارش را با خر یدار B انجام دهد، اما عملاً از معامله با خریدار A جلوگیری می‌شود و بنابراین تصمیم می‌گیرد تا توسعه بیشتر را متوقف کند. در اواخر همان سال، بانک متوجه می‌شود که اشتباهی رخ داده است و قرارداد با خریدار B نیز ممنوعیت واگذاری دارد. بانک وجوهی را از تسهیلات تأمین مالی فاکتور خریدار B خارج می‌کند مگر اینکه خریدار B موافقت کند که ممنوعیت واگذاری خود را حذف کند. خریدار B امتناع می‌ورزد زیرا کار زیادی برای تغییر شرایط و ضوابط قرارداد استاندارد خود انجام می‌دهد و در نتیجه تأمین‌کننده بلافاصله پول نقد را از دست می‌دهد. یک اثر مسری وجود دارد که تأمین‌کننده قادر به پرداخت به موقع تأمین‌کنندگان یا دستمزد خود نیست و تجارت خود را با خریدار B از دست می‌دهد. عرضه کننده نزدیک به توقف تجارت است. این اپیزود تأثیر پایداری بر چشم انداز تأمین‌کننده دارد. روابط با تأمین‌کنندگان خود آسیب می‌بیند و آن دسته از تأمین‌کنندگانی که موافقت می‌کنند به تجارت با آن ادامه دهند، قیمت‌های خود را افزایش می‌دهند تا ریسک افزایش معامله با تأمین‌کننده را پوشش دهند. رتبه اعتباری تأمین‌کننده نیز به شدت کاهش می‌یابد و سودآوری تأمین‌کننده را کاهش می‌دهد و اینده آن را به خطر می‌اندازد[footnoteRef:167]. [167:  Based on a hypothetical case study from the UK Government’s Impact Assessment (IA): Measure to nullify ban on assignment clauses in a debtor’s terms of sale, 24/02/2015.] 

6. منافع امنیتی و معافیت‌ها: ممکن است اشکالی از منافع عمومی وجود داشته باشد که بر واگذاری مطالبات تأثیر می‌گذارد، مانند آنچه که ممکن است هزینه‌های ثابت و شناور نامیده شود یا ابزار امنیتی مشابهی که بر اساس آن مشتری/وام گیرنده قادر به معامله با دارایی بدون رضایت طلبکار مربوطه نیست. این مسئله همچنین فرایندهای ثبت نام برای چنین ترتیبات و امکان اخذ و ثبت «معافیت» خاص به موقع و مؤثر را مطرح می‌کند.
7. ورشکستگی مشتری: در نظر گرفتن و تثبیت حقوق یک تأمین‌کننده مالی در پی ورشکستگی مشتری و هرگونه تهدید و خطر احتمالی در رابطه با خدمات مختلف ارائه شده و ساختارهای قانونی مربوطه مهم است.
8. مسائل مربوط به منابع: رویه‌ها از کشوری به کشور دیگر متفاوت است که آیا تأمین مالی با یا بدون توسل یا ترکیبی انجام می‌شود. به نوبه خود چارچوب قانونی، به عنوان مثال قدرت ذخایر برای واگذاری ممکن است بر نگرش به ریسک پذیرفته شده توسط ارائه‌دهندگان مالی تأثیر بگذارد که ممکن است تصمیم بگیرد مسئولیت اصلی بازپرداخت را بر عهده فروشنده که واگذاری مطالبات است، بگذارد.
9. سایر طبقات دارایی: فرایندها و نگرانی‌های مشابهی در مورد واگذاری حقوق به سایر طبقات دارایی مانند موجودی کالا و کار در حال انجام تحت تسهیلات مالی قبل از ارسال اعمال می‌شود. فرایندهای خاصی در مورد اسناد قابل معامله اعمال می‌شود که عمدتاً اسناد مبتنی برکاغذ هستند مانند سفته و برات که نشان دهنده تعهدات بدون قید و شرط است و می‌تواند با ظهر نویسی یعنی امضای فیزیکی و تحویل منتقل شود. ابزارهای قابل معامله نیز ممکن است در زمان مناسب دیجیتالی شوند.
· راه‌حل ممکن برای عدم هماهنگی قوانین در مورد مطالبات
با توجه به این عناصر و تفاوت‌های بین کشورهای عضو، ذی‌نفعان مورد مشورت به طور گسترده موافق هستند که یک هماهنگی در سراسر اتحادیه اروپا قوانین در مورد مطالبات بسیار مطلوب است. چنین هماهنگی همچنین فرصتی برای تطبیق چارچوب قانونی با وضعیت فعلی فناوری و در اصل دیجیتالی کردن کامل رسیدگی به مطالبات خواهد بود. در حال حاضر چندین قانون نمونه در سطح بین‌المللی وجود دارد که برای رسیدگی به مسائل مربوط به رسیدگی به مطالبات طراحی شده است، به ویژه قانون نمونه کمیسیون حقوق تجارت بین الملل[footnoteRef:168] در مورد معاملات وثیقه[footnoteRef:169] که در سال 2016 به تصویب رسید. رژیم یکپارچه برای هر معامله ایمن اعمال می‌شود و بنابراین ناسازگاری‌ها را از بین می‌برد. اگرچه قانون نمونه قوانینی را برای یک رژیم تأمین مالی ارائه می‌کند که به طور گسترده برای همه انواع دارایی‌های منقول اعمال می‌شود، مقررات مربوطه حاکم بر روابط در تأمین مالی زنجیره‌ای، به ویژه در مورد مطالبات و موجودی، از جمله زمانی که در انبارها ذخیره می‌شوند، می‌توانند جدا شوند. کمیسیون حقوق تجارت بین الملل همچنین کنوانسیون ملل متحد در مورد تخصیص مطالبات در تجارت بین‌المللی را تهیه کرد که بر جنبه‌های خاصی از تأمین مالی مطالبات در معاملات فرامرزی، به ویژه قانون حاکم بر کمال و اولویت واگذاری‌ها، که موضوع بحث در سطح اتحادیه اروپا بوده است نظارت می‌کند. [168:  United Nations UNCITRAL]  [169:  UNCITRAL Model Law on Secured Transactions (2016).] 

     مؤسسه وحدت حقوق بین الملل خصوصی در سال 2020 کار بر روی قانون نمونه فاکتورینگ را آغاز می‌کند که می‌تواند راهنمایی‌های بیشتری برای هرگونه تلاش‌های نوسازی و هماهنگ سازی در سطح اتحادیه اروپا ارائه دهد. قانون مدل فاکتورینگ که توسط عوامل زنجیره بین‌المللی به تصویب رسید[footnoteRef:170] مثال دیگری است، با توجه به اینکه قوانین مشترکی را برای تخصیص مطالبات پیشنهاد می‌کند که می‌تواند به طور مشابه الهام بخش هماهنگ سازی در سطح اتحادیه اروپا باشد. یکی دیگر از مداخلات حقوقی جالب مربوط به مطالبات را می‌توان در ایالت متحده ذکر کرد. قانون تجارت یکنواخت قوانین قابل اعمال در معامالت تجاری[footnoteRef:171] در تمام 50 ایالت را هماهنگ می‌کند. کد تجاری دقیق طیف وسیعی از نکات مربوط به فعالیت تجاری (مانند قرارداد فروش) را پوشش می‌دهد. آنچه که کد تجاری یکنواخت را در رابطه با تأمین مالی زنجیره‌ای خوب می‌کند، ماده 9 آن است که معاملات تضمین شده را تنظیم می‌کند. قوانین و رویه‌هایی را برای ایجاد سود تضمین شده در مورد مطالبات معرفی می‌کند. بهره تضمین شده به مالک مطالبات در مورد حقوق آن نسبت به مطالبات اطمینان می‌دهد. چنین هماهنگی در برخورد با مطالبات می‌تواند موانعی را که ارائه‌دهندگان مالی زنجیره تأمین با توجه به قوانین مختلف حاکم بر مطالبات در هر کشور عضو با آن روبرو هستند برطرف کند. با توجه به روشی که قانون تجارت یکنواخت قوانین را هماهنگ می‌کند، هر گونه هماهنگی در سطح اتحادیه اروپا می‌تواند به راحتی جهت متفاوتی را متناسب با کشورهای عضو اتحادیه اروپا اتخاذ کند. همان‌طور که ذی‌نفعان اشاره کرده‌اند، آنچه مهم است نحوه برخورد با مطالبات هماهنگ نیست، بلکه هماهنگی آن‌ها برای ایجاد اطمینان در مورد قوانین در سراسر اتحادیه اروپا است. به طور خاص، برخی از کشورها متقابلاً قوانینی را برای محدود کردن ممنوعیت واگذاری در قراردادهای تجاری تصویب کرده‌اند. در بریتانیا مقررات منع واگذاری مطالبات[footnoteRef:172] در سال 2018 اجرایی شد. هدف اعلام شده دولت در پشت این ماده حذف موانعی بود که کسب و کارهای کوچک را از دسترسی به فاکتورهای مالی بازدارد. آیین‌نامه علاوه بر ابطال شرایطی که واگذاری مطالبات را ممنوع می‌کند، هر شرطی را که شرط یا محدودیت دیگری برای واگذاری آن‌ها ایجاد کند بی اثر می‌کند. این شامل مدتی است که از تعیین اعتبار یا ارزش مطالبات یا توانایی آن‌ها برای اجرای آن جلوگیری می‌کند. این مقررات باید از استفاده از ابزارهایی مانند بندهای محرمانه برای دور زدن قانون جلوگیری کند[footnoteRef:173]. مقررات مشابه همچنین می‌تواند بخشی از تلاش‌ها در سطح اتحادیه اروپا برای هماهنگ کردن قوانین در مورد مطالبات باشد. [170:  FCI, Factoring Model Law.]  [171:  Uniform Commercial Code.]  [172:  Business Contract Terms (Assignment of Receivables) Regulations 2018]  [173:  Simmons & Simmons elexcia, Regulations banning the prohibition on assignment of receivables come into force.] 




5-3 مشکلات هیات مدیره
تأمین‌کنندگان مالی[footnoteRef:174]، خریداران و فروشندگان[footnoteRef:175] توافق دارند که فرایند ورود (یعنی جذب طرف‌های جدید در طرح تأمین مالی زنجیره‌ای) چالش اصلی هنگام راه‌اندازی یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای و به ویژه طرح تأمین مالی پرداختنی است. به عنوان یک نتیجه از پیچیدگی رویه ورود (به کادر 5-4 مراجعه کنید)، یک برنامه مالی زنجیره تأمین معمولی تنها 20 درصد از ارزش هزینه و کمتر از 100 تأمین‌کننده را پوشش می‌دهد (شکل زیر را ببینید). بنابراین تعداد زیادی از تأمین‌کنندگان (معمولاً شرکت‌های کوچک و متوسط) کشف نشده باقی می‌مانند و در فرایند سوار شدن گنجانده نمی‌شوند. [174:  2018 ICC Global Survey on Trade Finance]  [175:  McKinsey & Company (2015), McKinsey on payments, Supply-chain finance: The emergence of a new competitive landscape.] 
هزینه‌های تحت پوشش SCF: واقعی در مقابل انتظارات
تعداد تأمین کنندگانی که به برنامه پیوستند
منبع: PWC، SCF Community، SCF Barometer 2017
تا 25
تا 100
تا 250
تا 1000
24درصد
بيشتر از 1000
SCF در جای خود
علاقه مند به SCF
تا 20درصد
21درصد تا 40درصد
41درصد تا 100درصد
48درصد
14 درصد
7درصد
7درصد
18درصد
15درصد
18 درصد
8 درصد
64 درصد
77 درصد

شکل 5-2    ارزش و تعداد تأمین‌کنندگان در برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای (پاسخ‌های خریداران)
     تفاوت‌های معناداری در بین هیئت‌مدیره کشورها وجود دارد. درحالی که در برخی کشورها، فاکتورینگ به طور گسترده توسط شرکت‌های کوچک و متوسط استفاده می‌شود (به عنوان مثال 93 درصد از مشتریان فاکتورینگ در آلمان[footnoteRef:176] 259،   90 درصد در فرانسه[footnoteRef:177] 260 ، 36 درصد در ایتالیا6 261)، در کشورهای دیگر این محصول برای بسیاری از شرکت‌های کوچک و متوسط بسیار گران است و عمدتاً توسط شرکت‌های بزرگتر استفاده می‌شود (به عنوان مثال کرواسی، مالتا، لهستان). [176:  BCR Publishing: World Factoring Yearbook 2018]  [177: Association des sociétés financières (ASF) (2018), Slides Press Conference 8 March 2018] 

· مروری بر فرایند هیات مدیره
کادر 5-4 در زیر مراحل مختلف مربوط به پذیرش در برنامه مالی پرداختنی را نشان می‌دهد و پیچیدگی این فرایند را نشان می‌دهد.
کادر 5-4    برنامه مالی هیات مدیره
1. ارائه‌دهنده مالی یا پلتفرم مالی زنجیره تأمین و خریدار باید طرح کلی پروژه را تهیه کنند و آن را از نظر بازگشت سرمایه ارزیابی کنند، قبل از اینکه تصمیمی برای اجرا و گسترش گسترده‌تر اتخاذ شود.
2. خریدار باید راه‌حل را به دست آورد یا فرایندهای داخلی خود را مجدداً تنظیم کند تا فاکتورهای تأیید شده را روی یک پلتفرم خارجی بارگذاری کند. این شامل بخش‌های آی تی، حسابداری، کنترل، حقوقی و انطباق می‌شود و می‌تواند به زمان صرف شده، هزینه و پیچیدگی بی افزاید، اما در نهایت می‌تواند به فرایندهای کارآمدتر منجر شود.
3. خریدار باید برای مشارکت در طرح تأمین مالی زنجیره‌ای با توضیح منافع متقابل و متقاعد کردن آن‌ها برای تغییر روند موجود، با تأمین‌کنندگان خود اعتماد ایجاد کند. بخش تدارکات که معمولاً مسئول تمام روابط تأمین‌کننده است، باید آموزش مناسبی (معمولاً در ترکیب با ارائه دهنده طرح تأمین مالی زنجیره‌ای) در مورد نحوه عملکرد پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای و نحوه حضور تأمین‌کنندگان ارائه دهد. برای شرکت‌های چندملیتی، این شامل تأمین‌کنندگان در کشورهای مختلف نیز می‌شود که همگی به هزینه و پیچیدگی می‌افزایند.
4. تأمین‌کنندگان مالی (یعنی تأمین‌کنندگان مالی در صورت تسهیل طرح تأمین مالی زنجیره‌ای توسط یک پلتفرم) باید تأمین‌کنندگان را یکی یکی وارد کنند. تأمین‌کنندگان مالی باید شرکت‌ها را در مقابل ریسک‌های عملیاتی آن‌ها از جمله ریسک اعتباری (نبود خریدار یا فروشنده)، ریسک عملکرد زنجیره تأمین (اقلام تولیدی با کیفیت پایین) و ریسک انبارداری (سرقت، آسیب به کالا) ارزیابی کنند. علاوه بر این، تا زمانی که مؤسسات مالی درگیر تحت نظارت هستند، تأمین‌کنندگانی که به برنامه ملحق می‌شوند باید از الزامات مربوطه «مشتری خود را بشناسید»، «بررسی لازم مشتری» و «ضد پولشویی» را رعایت کنند:
· اصطلاح مشتری خود را بشناسید به فرایند تأیید هویت مشتریان و ارزیابی مناسب بودن آن‌ها از نظر ریسک و پتانسیل تجاری، همراه با خطرات احتمالی مقاصد غیرقانونی در مورد بانک اشاره دارد. این فرایند می‌تواند برای کسب و کارها دست و پاگیر و زمان بر باشد.
· اطلاعات مربوط به بررسی دقیق مشتری و مبارزه با پولشویی می‌تواند به عنوان بخشی از مشتری خود را بشناسید دیده شود و حقایقی را در مورد یک مشتری ارزیابی می‌کند که باید سازمان را قادر سازد تا میزانی را که مشتری در معرض طیف وسیعی از خطرات (مانند پولشویی و تأمین مالی تروریسم[footnoteRef:178]) قرار می‌دهد، ارزیابی کند. بر اساس اصول مالی تجارت[footnoteRef:179]، تأمین‌کننده مالی لزوماً مجبور نیست همه طرف‌ها را بررسی کند. دستورالعمل‌های ضد پولشویی[footnoteRef:180] 4 مستلزم آن است که اقدامات بررسی دقیق مشتری باید بر اساس ریسک حساس، بسته به نوع مشتری، رابطه تجاری یا ماهیت معامله یا فعالیت اعمال شود. یک الزام خاص برای شناسایی مالکان ذی‌نفع اشخاص حقوقی و ساختارها و انجام بررسی‌های لازم برای مشتریان با ریسک بالاتر وجود دارد. در راستای الزامات گروه ویژه اقدام مالی، دستورالعمل چهار بخش بررسی دقیق مشتری، از جمله الزام صریح برای نظارت مستمر را تشریح می‌کند. پس از هیئت‌مدیره اولیه، ارائه دهنده مالی همچنین بررسی‌های لازم را بر روی طرفین انجام می‌دهد تا به دنبال تضمین‌های اضافی مستمر، با افزایش فرکانس برای مشتریان با ریسک بالاتر باشند.[footnoteRef:181] [178:  International Compliance Association, What is Customer Due Diligence? https://www.int-]  [179:  The Wolfsberg Group, ICC and BAFT (2019), Trade Finance Principles.]  [180:  Directive (EU) 2015/849 of the European Parliament and of the Council of 20 May 2015 on the prevention of the use of the financial system for the purposes of money laundering or terrorist financing, amending Regulation (EU) No 648/2012 of the European Parliament and of the Council, and repealing Directive 2005/60/EC of the European Parliament and of the Council and Commission Directive 2006/70/EC.]  [181:  The Wolfsberg Group, ICC and BAFT (2019), Trade Finance Principles.] 

     همان طور که در کادر 5-5 نشان داده شده است، فرایند اداری برای راه اندازی و اجرای طرح مالی زنجیرهای طولانی است و هزینه‌هایی را برای شرکت‌کنندگان مختلف بازار ایجاد می‌کند.
کادر 5-5    نمونه‌های موردی از زمان و هزینه‌های راه اندازی یک طرح مالی زنجیره تأمین
1. بانک‌ها تغییرات بالقوه گسترده‌ای را در زمان راه اندازی نشان دادند. این بستگی به فوریت و منابع اختصاص داده شده به تنظیم برنامه و همچنین اندازه و پیچیدگی طرح دارد. در یک نقطه افراطی، یک بانک نشان داد که امکان راه اندازی یک طرح در دو تا سه ماه وجود دارد. اما در صورت لزوم ادغام سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمانی یک شرکت چند ملیتی با تأمین‌کنندگان در بسیاری از کشورهایی که از طریق خرید رشد کرده‌اند و سیستم‌های آی تی قدیمی وجود دارند که باید یکپارچه شوند، ممکن است تا 18 ماه نیز طول بکشد. از نظر هزینه‌ها، نماینده بانک اشاره کرد که به محض منعقد شدن توافق برای راه اندازی طرح (که به خودی خود هزینه‌هایی را به همراه دارد)، ممکن است سه تا پنج نفر از کارکنان خود را برای یک طرح معمولی درگیر کند، که در دوره‌ای از 2 تا 18 ماه در سطوح مختلف شدت کار کنند.
2. فین‌تک‌هایی که در یک محیط بازار تنظیم شده عمل نمی‌کنند، متحمل چنین هزینه‌های انطباق نمی‌شوند و به دلیل فناوری، چابک‌تر و سریع‌تر هستند.
3. یکی از پلتفرم‌های مالی زنجیره تأمین جهانی که با آن‌ها مشورت شده است، متعهد می‌شود که طرح‌های مالی زنجیره تأمین را ظرف 60 روز با یک پلتفرم مجهز به ابر برای نصب راه اندازی کند.
4. پلتفرم مالی زنجیره تأمین دیگری که با آن مصاحبه شده است، یک ماژول داخلی را اجرا می‌کند که کل فرایند را خودکار می‌کند (به عنوان مثال ارسال ایمیل به تأمین‌کنندگان، به محض اینکه تأمین‌کنندگان بر روی لینک کلیک می‌کنند، مشتری خود را بشناسید، مدیریت قرارداد الکترونیکی، و غیره). این فرایند خودکار زمان هیئت مدیره را از 2 تا 3 ماه به یک هفته یا حتی چند روز کاهش می‌دهد.
5. یک خریدار بزرگ از بخش خرده فروشی از یک شرکت خدمات داخلی برای مدیریت برنامه مالی پرداختنی‌های خود استفاده می‌کند. بانک‌هایی که این برنامه را تأمین مالی می‌کنند، عموماً نه تنها به ریسک خریدار توجه می‌کنند، بلکه این مأموریت را نیز دارند که «مشتری خود را بشناسید» را بر روی تأمین‌کنندگان فردی گروه انجام دهند. این زمان می‌برد و به اسناد زیادی نیاز دارد (همچنین مستقیماً از طرف تأمین‌کنندگان برای مثال ملزم به باز کردن یک حساب بانکی جداگانه هستند).
· هزینه‌های کلیدی مرتبط با راه اندازی یک طرح مالی زنجیره تأمین و فرایند ورود
هزینه‌های اصلی راه اندازی یک طرح مالی زنجیره تأمین مربوط به مدیریت تغییر برای خریداران و فروشندگان و به هزینه‌های انطباق (به عنوان مثال مشتری خود را بشناسید) است که بیشتر بر فروشندگان و همچنین ارائه‌دهندگان مالی تنظیم شده (یعنی بانک‌ها) تأثیر می‌گذارد. بنابراین، جدای از هزینه مالی، پیوستن به یک طرح مالی پرداختنی، به دلیل بررسی مکرر اعتبار[footnoteRef:182]، رتبه‌بندی اعتبار، مشتری خود را بشناسید، مبارزه با پولشویی و سایر الزامات، بار اداری را برای شرکت‌های کوچک به همراه دارد. [182:  European Commission (2014), Innovative Business Models, Supply Chain Finance, Case Study 21, Business Innovation Observatory; Camerinelli, E. Aite Group (2014), A study of the business case for supply chain finance, ACCA, London.] 

· عوامل زیر بر هزینه‌ها و زمان مورد نیاز برای راه اندازی یک برنامه مالی زنجیره تأمین تأثیر می‌گذارد:
· اندازه خریدار و بزرگی و پیچیدگی مربوط به الزامات از نظر یکپارچه سازی سیستم‌ها (برای امور مالی پرداختنی).
· تعداد تأمین‌کنندگانی که برای استفاده از این طرح در نظر گرفته شده‌اند و محل قرارگیری آن‌ها (داخل و خارج از اتحادیه اروپا) برای اهداف تنظیمی و رتبه‌بندی ریسک (برای تأمین مالی بدهی‌ها).
· الزامات انطباق قانونی: مشتری خود را بشناسید، بررسی دقیق مشتری و مبارزه با پولشویی. این‌ها می‌توانند از یک حوزه قضایی به حوزه دیگر و بین انواع ارائه‌دهندگان متفاوت باشند (نقطه اصلی بعدی را ببینید).
· اعم از اینکه تأمین‌کننده مالی تنظیم شده باشد یا غیرقانونی باشد.
· نوع طرح مالی زنجیره تأمین مصاحبه شوندگان نشان دادند که تکنیک‌های مبتنی بر وام پیچیده‌تر از تکنیک‌های خرید دریافتنی‌ها هستند، که در میان آن‌ها فاکتورینگ و فورفیتینگ بسیار کمتر از اجرای برنامه‌های تأمین مالی پرداختنی است.
· علاوه بر این، به دلیل عدم ثبات در رفتارهای حسابداری، یک برنامه مالی پرداختنی ممکن است به عنوان بدهی برای خریدار طبقه‌بندی شود، که ممکن است بر رتبه اعتباری اینده آن تأثیر بگذارد.
     هم در تکنیک‌های مالی زنجیره تأمین‌کننده محور (به عنوان مثال تنزیل مطالبات، فاکتورینگ، فورفیتینگ، تأمین مالی توزیع کننده) و خریدار محور (به عنوان مثال تأمین مالی پرداختنی)، تأمین مالی بر اساس مشخصات ریسک و رتبه اعتباری خریدار ارائه می‌شود. خطر این است که یک وام گیرنده یا متعهد، با ناتوانی در انجام پرداخت‌های لازم، هر نوع بدهی یا تعهد قراردادی را نکول کند. بنابراین فروشندگان کوچک می‌توانند از امتیاز اعتباری سودمندتر خریداران خود برای استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای بهره‌مند شوند. رتبه‌بندی اعتباری ارزیابی شایستگی اعتباری یک بدهکار، یک تجارت یا یک دولت است، اما نه مصرف کنندگان فردی. ارزیابی توسط یک آژانس رتبه‌بندی اعتباری از توانایی بدهکار برای بازپرداخت بدهی (چه کوتاه مدت و چه بلندمدت) و احتمال نکول انجام می‌شود. رتبه‌بندی معمولاً در محدوده درجه بندی مانند AAA تا C منعکس می‌شود.
     بانک‌ها ریسک اعطای وام به وام گیرندگان پرخطر را از طریق بررسی دقیق «مشتری خود را بشناسید» مدیریت می‌کنند، که هویت و جایگاه مشتریان بانک و ویژگی تجارت یا معاملاتی که آن‌ها ایجاد می‌کنند را تأیید می‌کند. علاوه بر این، بانک‌ها قبل از اعطای وام به مشتریان، یک فرایند حیاتی دیگر را انجام می‌دهند: مبارزه با پولشویی.
در حالی که فروشندگان کوچکی که از برنامه مالی پرداختنی استفاده می‌کنند باید از روش‌های مشابه «مشتری خود را بشناسید» و مبارزه با پولشویی عبور کنند.
     چک کردن شرکت‌های بزرگ‌تر (در نتیجه به طور متناسب بار بیشتری را بر دوش شرکت‌های کوچک‌تر تحمیل می‌کند)، دستورالعمل‌های ضد پول شویی 4، ارائه‌دهندگان مالی را ملزم می‌کند تا برای مشتریان با ریسک بالاتر، که بسیاری از آن‌ها نهادهای کوچک‌تر هستند، بررسی دقیق‌تری انجام دهند. به علاوه، ارائه‌دهندگان امور مالی باید بررسی‌های مستمری را روی طرفین انجام دهند تا به دنبال تضمین‌های اضافی مستمر، با فرکانس افزایش یافته برای مشتریان با ریسک بالاتر باشند. این فرایند بررسی دقیق و بررسی‌های مکرر ممکن است برای تأمین‌کنندگان کوچک‌تر سخت‌تر باشد و این یکی از دلایلی است که خریداران معمولاً فقط اولین ردیف تأمین‌کنندگان خود را در برنامه مالی پرداختنی دعوت می‌کنند[footnoteRef:183]. علاوه بر این، این بار اداری می‌تواند از یک حوزه قضایی به حوزه دیگر متفاوت باشد، به دلیل الزامات نظارتی متفاوت و شیوه‌های «مشتری خود را بشناسید». ارائه‌دهندگان مالی کمبود دانش در مورد قوانین محلی و دشواری ارزیابی ریسک شرکت‌های ثبت شده در خارج از کشور را به عنوان موانع اصلی برای جمع‌آوری مطالبات می‌دانند. دستورالعمل‌های ضد پولشویی 4 مستلزم آن است که ارائه‌دهندگان مالی تحت نظارت، هویت برنامه چک ضد پولشویی تأمین‌کنندگان خارجی را تأیید کنند. با این حال، برای خریداران و تأمین‌کنندگان خارجی بدون حضور محلی، گاهی اوقات دستیابی به داده‌ها (مانند داده‌های مالکیت) مورد نیاز برای چک‌های ضد پولشویی دشوار است[footnoteRef:184]. در عین حال، بانک‌های بزرگ و فین‌تک ها نشان داده‌اند که وقتی مقدمات ایجاد شد، تجارت فرامرزی مسئله‌ای نیست. [183:  International Compliance Association, What is Customer Due Diligence? https://www.int- comp.org/careers/your-career-in-aml/what-is-cdd/]  [184:  APEC Policy Support Unit (2014), Regulatory Issues Affecting Trade and Supply Chain Finance.] 

     با توجه به ادبیات و ذی‌نفعان، فرایند زمان بر پذیرش یکی از دلایلی است که تنها تأمین‌کنندگان بزرگ‌تر به طرح‌های مالی زنجیره تأمین و به ویژه برنامه‌های مالی پرداختنی دعوت می‌شوند. در واقع، یک خریدار گزارش داد که اگر بانک‌ها مجبور شوند مشتری خود را بشناسند همه تأمین‌کنندگان را به صورت جداگانه بررسی کنند، این کار اضافی باعث افزایش قیمت بودجه می‌شود. بنابراین، تنها حدود یک دهم پتانسیل بازار - تأمین مالی زنجیره‌ای 2 میلیارد (8/1 میلیارد یورو) از 20 میلیارد دلار بالقوه (15 میلیارد یورو) در درآمدهای مالی زنجیره تأمین - در سطح جهان جذب می‌شود[footnoteRef:185]. از سوی دیگر، فاکتورینگ یک تکنیک نسبتاً کم بار است که یکی از دلایل محبوبیت آن در میان شرکت‌های کوچک و متوسط در آلمان، فرانسه، هلند و کشورهای شمال اروپا است. برای تأمین‌کنندگان، هزینه‌های اصلی به فرایند نصب و ادغام فرایند و فناوری جدید مربوط می‌شود. شرکت‌های کوچک و متوسط در معرض همان الزامات شرکت‌های بزرگ‌تر هستند، اما اغلب فاقد مهارت‌ها و منابع برای رسیدگی به چنین موضوعاتی هستند و همیشه حساب‌های مالی یا تاریخچه اعتباری مناسبی ندارند. در برخی کشورها همچنین ممکن است محدودیت‌هایی در واگذاری مطالبات وجود داشته باشد. [185:  McKinsey & Company (2015), McKinsey on payments, Supply-chain finance: The emergence of a new competitive landscape.] 

همه اینها هزینه‌هایی را هم برای بانک و هم برای تأمین‌کننده اضافه می‌کند که استفاده از چنین تسهیلاتی را کمتر جالب می‌کند.
· راه‌حل‌های ممکن برای مسائل مربوط به هیئت مدیره
به منظور تسریع و تسهیل فرایند «مشتری خود را بشناسید» و ادغام تعداد بیشتری از کسب وکارها در طرح‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، راه‌حل‌هایی ایجاد شده‌اند که می‌توان آن‌ها را بیشتر گسترش داد:
· برخی از بانک‌ها و شرکت‌های فاکتورینگ بسته‌های فاکتورینگ کارآمدی را برای شرکت‌های کوچک و متوسط (به عنوان مثال در فرانسه) توسعه داده‌اند.
· در برخی کشورها (مثل دانمارک) بانک‌ها رویکرد «مشتری خود را ساده بشناسید» اتخاذ می‌کنند که شامل سطح پایین‌تری از انطباق است.
· فین‌تک‌ها در حال معرفی ابزارها و آموزش‌های آنلاین هستند تا به تأمین‌کنندگان کمک کنند و رویکردهای جدیدی مانند برنامه‌هایی را برای تأمین‌کنندگان کوچک، به ویژه برای فاکتورینگ و تأمین مالی پرداختنی بررسی کنند[footnoteRef:186]. [186:  McKinsey & Company (2015), McKinsey on payments, Supply-chain finance: The emergence of a new competitive landscape.] 

· به عنوان مثال، پرایم ریونیو[footnoteRef:187] درآمد اصلی پلتفرم مدیریت سرمایه را در سال 2015 ایجاد کرد تا از منابع مالی بازار سرمایه از نهادهای غیر بانکی مانند شرکت‌های بیمه، صندوق‌های بازنشستگی، صندوق‌های تأمینی و سایر سرمایه گذاران بازار سرمایه استفاده کند. از آنجایی که این نهادها مانند بانک‌ها تنظیم نمی‌شوند و معمولاً الزامات انطباق ساده‌تری دارند، تأمین‌کنندگان می‌توانند سریع‌تر و تعداد بیشتری وارد شوند و دری را به روی تأمین‌کنندگان کوچک باز کنند[footnoteRef:188]. [187:  PrimeRevenue]  [188:  PrimeRevenue (2017), All Aboard? How Supplier Onboarding Makes or Breaks Supply Chain Finance Success.] 

· اینوایز[footnoteRef:189] یک پلتفرم فاکتورینگ آنلاین استونیایی است که نیازهای شرکت‌های کوچک و متوسط را هدف قرار می‌دهد، جایی که شرکت‌ها می‌توانند فاکتورهای دریافتنی را در حراج به سرمایه گذارانی که بالاترین پیشنهاد را ارائه می‌دهند بفروشند. سرمایه‌گذاران می‌توانند از طریق اینوایز ابزارهای سرمایه‌گذاری کوتاه مدت جدیدی را که ریسک پایینی دارند اما بازده خوبی ارائه می‌دهند، به دست آورند. با فروش فاکتور در حراج، فروشنده به بهترین قیمت ممکن در بازار دست می‌یابد[footnoteRef:190]. [189:  Inwise]  [190:  Based on country fiche - Estonia] 

· توسعه همکاری برای خدمات انطباق آنلاین برای تسهیل شناخت مشتری:
· پروژه بنیاد شناسه اشخاص حقوقی جهانی[footnoteRef:191] یک پلتفرم به اشتراک گذاری داده برای تراکنش‌های مالی برای تسهیل شناسایی هویت قانونی و بررسی‌های ضد پولشویی و همچنین شناخت مشتری خود است. [191:  GLEIF Project: https://www.gleif.org] 

· گروهی متشکل از شش بانک اسکاندیناوی در حال راه اندازی یک پلتفرم مشترک برای مدیریت داده‌های مشتری[footnoteRef:192] خود را بشناسید و تأییدیه لازم کمیسیون اروپا را تضمین کرده و بی‌بی‌وی‌ای[footnoteRef:193]، سی‌آی‌بی‌سی[footnoteRef:194]، آی‌ان‌جی[footnoteRef:195]، اینتسا سانپائولو[footnoteRef:196]، ناتیکسیس[footnoteRef:197]، نوردیا[footnoteRef:198]، نوردرن تراست[footnoteRef:199]، سوسیاتی جنرال[footnoteRef:200]، یو بی اس[footnoteRef:201] و یو اس[footnoteRef:202] با هم در آزمایشگاه و مرکز تحقیقات R3 کار کردند و خدمات مشترکی را با مشتریان خود بشناسید ایجاد کردند که مدیریت حضور و هویت مشتری را ساده می‌کند، شفافیت، امنیت و کارایی هزینه را افزایش می‌دهد[footnoteRef:203]. [192:  Finextra (2019), Nordic banks get EC green light for shared KYC platform.]  [193:  BBVA]  [194:  CIBC]  [195:  ING]  [196:  Intesa Sanpaolo]  [197:  Natixis]  [198:  Nordea]  [199:  Northern Trust]  [200:  Société Générale]  [201:  UBS]  [202:  US]  [203:  Based on country fiche – Spain] 

     به طور کلی، فرایند ورود می‌تواند با وضوح بیشتر و همسویی بین ارائه‌دهندگان مالی در مورد نیازهای «مشتری خود را بشناسید» و الزامات مبارزه با پولشویی تسهیل شود. برای مثال، کشورهای عضو می‌توانند در مورد الزامات هویتی و امنیتی مشترک در سطح اروپا به توافق برسند. علاوه بر این، انجمن‌های تجاری می‌توانند تبادل شیوه‌های خوب را بین ارائه‌دهندگان مالی تسهیل کنند و دستورالعمل‌های استانداردی را ایجاد کنند.
     در نهایت برای ساده سازی فرایند سوار شدن، توسعه راه‌حل‌های نوآورانه مانند سیستم‌های انطباق آنلاین یا خودکار می‌تواند توسط کشورهای عضو تشویق شود، زیرا می‌توانند اثربخشی هزینه فرایند سوار شدن را بهبود بخشند و تأمین‌کنندگان بیشتری را قادر می‌سازند به یک طرح مالی زنجیره تأمین بپیوندند.
5-4 دیجیتالی شدن و پذیرش فناوری
دیجیتالی کردن فعالیت‌های زنجیره تأمین فیزیکی و مالی از خرید تا صدور صورت حساب و پرداخت به شدت از تأمین مالی زنجیره‌ای حمایت می‌کند؛ زیرا سرعت، شفافیت، کارایی پردازش و پشتیبانی از محرک‌هایی را که زیربنای شروع معاملات مالی زنجیره تأمین هستند، افزایش می‌دهد. جذب کم زیرساخت‌های فناوری اطلاعات و پلتفرم‌های اتوماسیون در میان شرکای زنجیره تأمین می‌تواند فرایند مالی زنجیره تأمین را پیچیده کند[footnoteRef:204]. [204:  European Commission (2014), Innovative Business Models, Supply Chain Finance, Case Study 21, Business Innovation Observatory; Camerinelli, E. Aite Group (2014), A study of the business case for supply chain finance, ACCA, London] 

     در حالی که به گفته اوربیان، فناوری پیرامون یک برنامه مالی زنجیره تأمین بسیار ساده است، چالش در مرحله اجراست[footnoteRef:205]. پلتفرم فناوری لازم است تا محرک‌های زنجیره تأمین فیزیکی و مکانیسم پرداخت را گرد هم آورد. راه‌حل‌های فناوری در بازار متفاوت و در بسیاری از موارد با سیستم‌های «حساب الکترونیکی و پردازش پرداخت» شبیه هستند[footnoteRef:206]. [205:  B2BFintech: Payments, supply chain finance and e-invoicing. Guide 2017, p.42]  [206:  The Association of Corporate Treasurers (2010); Supply Chain Finance Working Group Report, p.7] 

     چالش‌های دیجیتالی سازی بر تمام بخش‌های بازار مالی زنجیره تأمین در سراسر اتحادیه اروپا اثر می‌گذارد، اگر چه برخی از کشورهای عضو به عنوان پیشتاز در نظر گرفته می‌شوند؛ سؤالات فنی اصلی به ادغام سیستم‌های برنامه ریزی منابع سازمانی بین خریدار، تأمین‌کننده مالی، تأمین‌کننده پلتفرم (که ممکن است تأمین‌کننده مالی یا شخص ثالث باشد) و فروشنده مربوط می‌شود. کسب وکارها معمولاً فقط قطعات خودکار زنجیره تأمین دارند، در حالی که ممکن است کل فرایند باید یکپارچه شود، که می‌تواند پیچیده باشد. همچنین سوالاتی در مورد استانداردهای مختلف و قابلیت همکاری بین پلتفرم‌ها و کشورها وجود دارد[footnoteRef:207]. کادر زیر مشکلات تجربه شده توسط انواع مختلف شرکت‌کنندگان در بازار را نشان می‌دهد. [207:  Euro Banking Association (2014); Supply Chain Finance, European market guide, p.96] 

کادر 5-6    نمونه‌هایی از مسائل و هزینه‌های پذیرش فناوری[footnoteRef:208] [208:  Based on interviews with market participants] 

برای خریداری که می‌خواهد یک طرح مالی پرداختنی را راه‌اندازی کند، ممکن است فناوری مورد نیاز به دست آید که بسته به اندازه شرکت هزینه‌هایی را متحمل می‌شود (مانند مواد و آموزش کارکنان). اگر شرکت قبلاً سیستم‌های فنی - اجتماعی مرتبطی داشته باشد که به طور بالقوه می‌توانند از صورت حساب الکترونیکی پشتیبانی کنند، اما فرایند یکپارچه سازی فنی پیچیده باشد، ممکن است زمان بیشتری طول بکشد و هزینه‌های اضافی را به همراه داشته باشد. این ممکن است بر بازده سرمایه‌گذاری طرح مالی پرداختنی‌ها به طور کلی تأثیر بگذارد و بر تصمیم خریدار برای شروع طرح تأثیر بگذارد.
· مثالی از حداکثر هزینه: در مورد یک خریدار چند ملیتی بزرگ که از طریق اکتساب رشد کرده است، راه اندازی یک برنامه مالی زنجیره تأمین ممکن است به ادغام چندین سیستم برنامه ریزی منابع سازمانی جدید و قدیمی نیاز داشته باشد. این می‌تواند هزینه عمده‌ای را نشان دهد زیرا شامل هماهنگی بین عملکردهای مختلف (مانند خرید، مالی، فناوری اطلاعات و تدارکات) در بخش‌های مختلف کسب و کار است. علاوه بر این، شرکت چند ملیتی ممکن است یک مرکز خدمات مشترک را برای مثال در پرتغال یا اسپانیا راه اندازی کرده باشد و سپس باید مطمئن شود که فاکتورهای الکترونیکی مربوطه با استانداردهای فناوری مربوطه در کشورهایی که تأمین‌کنندگان که در آن قرار دارند مطابقت دارد. 
· نمونه‌ای از طریق یکپارچه سازی برنامه‌ریزی منابع سازمانی انجام هزینه‌ها: اگر کسب و کار قبلاً شده باشد، می‌توان از خارج از قفسه (نرم افزار به عنوان یک سرویس - به عنوان مثال سیستم‌های مبتنی بر ابر تحت مجوز) در طرح‌های مالی زنجیره تأمین، که می‌تواند فرایند نسبتاً سریع و ارزان‌تری باشد.
     برای بانکی که به عنوان منبع تأمین مالی عمل می‌کند، فناوری به طور کلی مشکلی نیست. دغدغه اصلی بانک، رابط خریدار و برخورد با تأمین‌کنندگان است. با این حال، مصاحبه‌ها نشان داد که در برخی کشورها، ارائه‌دهندگان مالی تمایلی به استفاده از اسناد الکترونیکی ندارند، یا اینکه بانک‌ها محافظه کار بوده و از ارائه‌دهندگان نرم افزار بزرگ سنتی استفاده می‌کنند که به اندازهٔ ارائه‌دهندگان فین‌تک چابک نیستند[footnoteRef:209]. [209:  The Italian Budget Law for 2018 (Law No. 205/2017), modifying the Legislative Decree No. 127/2015, extended the obligation to use e-invoicing for both B2B and B2C transactions with a view to reducing VAT fraud and tax evasion.] 

     برای فروشندگان، هزینه‌های اتخاذ صورتحساب الکترونیکی به سطح پیچیدگی دیجیتال آن‌ها بستگی دارد. اگر آن‌ها باید آن را از ابتدا اتخاذ کنند، ممکن است گران باشد و فرایندهای موجود را مختل کند که ممکن است پس از آن مجبور به طراحی مجدد، آموزش کارکنان و غیره شوند. برخی از طرح‌های مالی زنجیره تأمین سطوح مختلفی از فناوری (ماژول) را برای کاربران با سطوح مختلف پیچیدگی فراهم می‌کنند؛ برای مثال در برخی از بازارهای کشورهای در حال توسعه، تنها چیزی که فرد نیاز دارد اتصال به اینترنت و تلفن هوشمند است. سطح ورودی با اسناد پی دی اف و سی اس وی [footnoteRef:210]برای آپلود شروع می‌شود که معمولاً در دسترس اکثر شرکت‌ها است. برای تأمین‌کنندگانی که در حال حاضر از فناوری‌های دیجیتال استفاده می‌کنند، صورتحساب الکترونیکی نباید چالشی ایجاد کند، اگرچه ممکن است مشکلاتی برای انطباق با الزامات صورتحساب الکترونیکی وجود داشته باشد (به عنوان مثال در ایتالیا از ژانویه 2019 همه مشاغل باید صورتحساب‌های الکترونیکی را به صورت تجارت به تجارت و معاملات با استفاده از فرمت اکس‌ام‌ال و از طریق یک پلتفرم ملی ارائه کنند[footnoteRef:211]. [210:  CSV]  [211:  Billentis (2019), The e-invoicing journey 2019-2025.] 

     فاکتور به عنوان «محرک» برای ایجاد یک دریافتنی، به عنوان بخشی از اتوماسیون سرتاسر فرایندها عمل می‌کند. این به نوبه خود فرصت‌هایی را برای تأمین مالی و اتوماسیون پرداخت‌ها باز می‌کند. بنابراین، اتخاذ صورت حساب الکترونیکی یک «تغییرگر بازی» بالقوه برای تأمین مالی زنجیره‌ای است، اما پیشرفت تاکنون ناهموار بوده است. در واقع، در برخی کشورها (به عنوان مثال لهستان، بلغارستان، مالت) و به ویژه در میان شرکت‌های کوچک، فاکتورهای کاغذی هنوز رایج هستند. سهم تخمینی صورت حساب‌های الکترونیکی در تراکنش‌های شرکت به شرکت و دولت به شرکت در سال 2019 در کشورهای شمال اروپا (دانمارک، سوئد، فنلاند و استونی) بالای 40 درصد است، در بیشتر کشورهای اروپای غربی بین 20 تا 40 درصد و در مرکز و شرق اروپا زیر 20 درصد است[footnoteRef:212]. [212:  Euro Banking Association (2014); Supply Chain Finance, European market guide, p.90] 

     همچنین برخی عدم اطمینان در مورد انطباق قانونی با غیر مادی بودن اسناد مورد استفاده در حمایت از فعالیت‌های مالی زنجیره تأمین وجود دارد. ارائه‌دهندگان صورت حساب الکترونیکی به تدریج به مسائل حقوقی غیر مادی سازی بر اساس کشور به کشور رسیدگی می‌کنند تا از انطباق کامل با الزامات محلی و با برداشتن گام‌هایی برای محافظت از صحت و یکپارچگی تراکنش‌ها در هر مرحله اطمینان حاصل کنند. صورت حساب الکترونیکی می‌تواند فعالیت‌های مالی زنجیره تأمین فرامرزی را تسهیل کند، اما همچنین می‌تواند منجر به مسائل مربوط به قابلیت همکاری قالب داده‌ها شود[footnoteRef:213]. برای مثال، شرکت‌های ایتالیایی باید از فرمت اکس ام آل برای صورت حساب الکترونیکی استفاده کنند و آن را از طریق یک پلتفرم ملی (سیتما دی انترسکمبیو[footnoteRef:214]) پردازش کنند، اگرچه فروش صادراتی شرکت‌های چند ملیتی از این قانون جدید مستثنی است. [213:  Gino Zabeo (12/05/2018), How to Comply with Italy's Electronic Invoicing Requirement.]  [214:  Sistema di interscambio] 

· راه‌حل‌های ممکن برای حمایت از دیجیتالی شدن و سازگاری با فناوری
به طور کلی، پذیرش فناوری به عنوان عاملی برای تأمین مالی زنجیره‌ای در نظر گرفته می‌شود و دیجیتالی سازی و اتوماسیون بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای و فیزیکی باید بیشتر ترویج و حمایت شود:
· برای کاهش مسائل مربوط به قابلیت همکاری بین پلتفرم‌های آنلاین و کشورها و در نتیجه تقویت مالی زنجیره تأمین فرامرزی، استانداردهای هماهنگ می‌تواند توسط سازمان‌های استاندارد با حمایت انجمن‌های تجاری، اتحادیه اروپا و کشورهای عضو توسعه یابد.
· با توجه به اینکه فاکتور به عنوان یک محرک بین زنجیره تأمین فیزیکی و مالی عمل می‌کند و صورتحساب الکترونیکی می‌تواند روند تأیید فاکتور را تسریع بخشد، کمیسیون اروپا می‌تواند قانونی را تشویق کند که صورتحساب الکترونیکی اجباری را به معاملات تجاری گسترش دهد. در حالی که دستورالعمل 2014/55/EU[footnoteRef:215] 289 صدور صورت حساب الکترونیکی را در تدارکات عمومی اجباری می‌کند، در حال حاضر هیچ قانون اتحادیه اروپا که تجارت را به روابط شرکت به شرکت تنظیم کند، وجود ندارد. از ژانویه 2019، ایتالیا صدور صورتحساب الکترونیکی اجباری را از طریق پلتفرم ملی زیر ساخت داده‌های مکانی[footnoteRef:216] برای هر تراکنش تجاری (یعنی هم شرکت به شرکت و هم بین شرکت‌ها و مقامات دولتی)[footnoteRef:217] گسترش داده است. صورتحساب الکترونیکی در ایتالیا به عنوان تلاشی برای کاهش شکاف جمع‌آوری مالیات بر ارزش افزوده و مبارزه با تقلب اجرا شده است. در حالی که هنوز برای اندازه‌گیری تأثیرات این الزامات جدید صورت حساب الکترونیکی زود است، برآوردها و انتظارات صنعت بالا است زیرا صورت حساب الکترونیکی اجباری برای همه فعالان اقتصادی با گردش مالی بالای 65000 یورو گسترش یافته است. [215:  Directive 2014/55/EU of the European Parliament and of the Council of 16 April 2014 on electronic invoicing in public procurement]  [216: )Geo)Spatial Data Infrastructure (SDI)]  [217:  The Italian Budget Law for 2018 (Law No. 205/2017), modifying the Legislative Decree No. 127/2015, extended the obligation to use e-Invoicing for both B2B and B2C transactions.] 

· در نهایت، راه‌حل‌های مشترک بیشتر (مانند ابتکار توزیع مالی تجارت شبکه جهانی تجارت) از ارائه‌دهندگان فناوری، متخصصان اتوماسیون زنجیره تأمین، ارائه‌دهندگان خدمات صورتحساب الکترونیکی و شبکه‌های شرکت به شرکت می‌توان حمایت کرد زیرا تنها همکاری نزدیک‌تر بین بازیگران کلیدی، پذیرش فناوری را تسهیل می‌کند، راه‌حل‌های نوآورانه ارائه می‌کند و جذب تأمین مالی زنجیره‌ای را افزایش می‌دهد.
5-7    نمونه‌هایی از ابتکارات تسهیل کننده پذیرش فناوری برای تأمین مالی زنجیره‌ای
الف- مشارکت‌ها و ابتکارات برای تقویت قابلیت همکاری:
· مفاد کمیسیون موجود سازمان ملل متحد در مورد اسناد حقوق تجارت بین الملل، یعنی پیش نویس قانون نمونه در مورد سوابق قابل انتقال الکترونیکی، قوانین روتردام و قانون نمونه در مورد معاملات امن، به متخصصان امور تأمین مالی زنجیره‌ای اجازه می‌دهد تا چگونگی جریان اطلاعات مرتبط با حرکت فیزیکی را تجزیه و تحلیل کنند. کالاها را می‌توان به جریان‌های مالی مرتبط در تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی تعمیم داد. ابتکارات قانون گذاری کمیسیون حقوق تجارت بین الملل سازمان ملل متحد نشان می‌دهد که همکاری نهادی بیشتر و استفاده از تکنیک‌های حاکمیتی نوآورانه مانند رجوع / تأیید استانداردهای خصوصی ممکن است راهی برای بهبود مقررات تجارت در عصر دیجیتال باشد. علاوه بر این، تلاش‌های مستمر در گروه کاری اول در مورد شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط و کار آتی گروه کاری چهارم در زمینه رایانش ابری، خدمات مدیریت هویت و اعتماد، پشتیبانی لازم را برای هدایت اطلاعات غیر مادی و افزایش دید با اجازه دادن به اشتراک گذاری اطلاعات مشترک بین ذی‌نفعان در تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی فراهم می‌کند.
· ابتکار توزیع مالی تجارت به مسائل تجاری و مقرراتی می‌پردازد که بر بانک‌ها و مؤسسات مالی غیر بانکی در هنگام توزیع یا سرمایه‌گذاری در تأمین مالی تجارت تأثیر می‌گذارد. ابتکار توزیع مالی تجارت بر استانداردها و تعاریف داده‌های رایج برای رسیدگی به ناکارآمدی‌های عملیاتی، مسائل شفافیت و خطرات تمرکز دارد. هدف ابتکار توزیع مالی تجارت ایجاد طرحی برای توزیع مالی تجارت جهانی به منظور ایجاد ارتباط بین سرمایه گذاران شهودی با بانک‌ها است. مؤسسات مالی حامی ابتکار توزیع مالی تجارت، بانک‌های پیشرو جهانی مانند اچ اس بی سی[footnoteRef:218]، بانک دویچه، بانک لویدرز[footnoteRef:219]، آی ان جی، ایان زی[footnoteRef:220]، آگریکول کردیت[footnoteRef:221] و همچنین مدیران دارایی‌های بزرگ هستند. [218:  HSBC]  [219:  Lloyds Bank]  [220:  ANZ]  [221:  Agricole Credit] 

· شبکه جهانی تجارت یک ابتکار صنعتی است که در حال ایجاد و ترویج پذیرش استانداردها و پروتکل‌هایی است که امکان همکاری بین پلتفرم‌های مختلف تجاری مبتنی بر فناوری دفتر کل توزیع شده را فراهم می‌کند و اتصال بین این پلتفرم‌های تجاری و شبکه‌های فناوری دفتر کل غیر توزیع شده را تسهیل می‌کند. شبکه تجارت جهانی که توسط سازمان شبکه تجارت جهانی اداره می‌شود، این ابتکار شامل شرکت‌های لجستیک، ارائه‌دهندگان بیمه، شرکت‌ها، شرکت‌های فناوری و فین‌تک و شبکه‌های تجارت به تجارت می‌شود، با این هدف که سایر شبکه‌های دفتر کل توزیع شده نیز به آن ملحق شوند و همه طرف‌های درگیر در تجارت جهانی استانداردها را بپذیرند.
ب- سایر مشارکت‌ها و راه‌حل‌ها برای تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای
· ترکس پی[footnoteRef:222] یک راه‌حل آلمانی برای تأمین مالی زنجیره‌ای و معاملات پرداخت است. پلتفرم تجارت به تجارت مبتنی بر ابر، اتوماسیون فرایند مالی ایمن و مطابق با مقررات را با بانک‌های شریک و مشتریان شرکتی آن‌ها فراهم می‌کند. پلتفرم آنلاین ترکس پی سیستم‌های برنامه ریزی منابع سازمانی را به هم متصل می‌کند و آن‌ها را با محصولات سرمایه در گردش بانکی ترکیب می‌کند. این ترکیب بهینه سازی داده‌ها و فرایندهای تجاری را قادر می‌سازد تا پردازش پرداخت بسیار انعطاف پذیرتر و کارآمدتری را برای فاکتورینگ، امور مالی پرداختنی و تخفیف پویا ارائه دهد. اخیراً یکی از بزرگترین سوپرمارکت‌های آلمان - ادکا تصمیم گرفت از پلتفرم ترکس پی برای تأمین مالی زنجیره‌ای برای تأمین‌کنندگان خود استفاده کند. از طریق تخفیف پویا، ادکا می‌تواند به تأمین‌کنندگان این فرصت را بدهد که پیش از موعد برای تخفیف پرداخت کنند، در حالی که ادکا در ازای آن مزیت قیمتی دریافت می‌کند. [222:  Traxpay] 

· نمونه دیگری از پلتفرم همگام شده برای خریداران و فروشندگان که از تراکنش‌های تأمین مالی زنجیره‌ای پشتیبانی می‌کنند، پلتفرم جدید تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی عوامل زنجیره بین‌المللی معکوس[footnoteRef:223] است که توسط عوامل زنجیره بین‌المللی در سال 2018 راه اندازی شد. این مدل تنها در صورتی قابل استفاده است که خریدار و فروشنده از طریق یکی از اعضای عوامل زنجیره بین‌المللی در هر دو کشور خریدار و تأمین‌کننده به یکدیگر متصل شوند. این مدل استفاده از منابع مالی پرداختنی را افزایش می‌دهد و این امکان را برای بانک فراهم می‌کند تا به تأمین‌کنندگان در بازارهایی دسترسی پیدا کند که در آن‌ها فعال نیستند یا نمی‌توانند تجارت دیگری انجام دهند[footnoteRef:224]. [223:  FCIreverse]  [224:  FCI (2017), FCI launching a Global Supply Chain Finance Platform.] 

· شبکه اطلاعات تجارت بانک‌ها و شبکه‌های خرید، پرداخت را در سطح جهانی به هم متصل می‌کند، به طوری که شرکت‌ها تنها نیاز به تعامل با یک پلتفرم برای ارسال و تأیید سفارشات و فاکتورهای خرید دارند. این ابتکار مشترک هفت بانک (ایان زی، استاندارد[footnoteRef:225]، سانتاندر[footnoteRef:226]، بی‌ان‌پی پاریبا، سیتی[footnoteRef:227]، بانک دویچه، اچ ای بی سی و استاندارد چارترد[footnoteRef:228]) برای ایجاد یک «شبکه اطلاعات تجاری»[footnoteRef:229] دیجیتال است. هدف این شبکه رسیدگی به تقاضای برآورده نشده برای تأمین مالی در اوایل تأمین زنجیره‌ای است و شرکت‌ها را قادر می‌سازد تا به راحتی و ایمن اطلاعات تجاری را مستقیماً با بانک‌های مورد نظر خود ارتباط برقرار کنند. پس از عملیاتی شدن کامل، شبکه اطلاعات تجارت به اولین شبکه جهانی چند بانکی و چند شرکتی فراگیر در امور مالی تجارت تبدیل خواهد شد[footnoteRef:230]. [225:  Standard]  [226:  Santander]  [227:  Citi]  [228:  Standard Chartered]  [229:  Trade Information Network.]  [230:  Based on country fiche – Spain] 

· چندین استارت آپ راه‌حل‌های بلاک‌چین را برای ارائه لایه‌ای از قابلیت همکاری در میان سیستم‌های متفاوت در طول تأمین زنجیره‌ای پیشنهاد می‌کنند، اما همچنین صحت و امنیت داده‌ها را افزایش می‌دهند، بنابراین به کاهش وقوع تقلب و افزایش شفافیت در هر نقطه از تأمین زنجیره‌ای کمک می‌کنند. به عنوان مثال، ویو[footnoteRef:231] یک سرویس مدیریت اسناد تأمین مالی زنجیره‌ای است که از بلاک‌چین برای تأیید مالکیت اسناد، حذف تقلب و کاهش خطر برای همه طرف‌های تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده می‌کند[footnoteRef:232]. [231:  WAVE]  [232:  Disruptor (2018). 28 Startups Using Blockchain To Transform Supply Chain Management.] 

5-5 راه‌حل‌های حسابداری
عدم شفافیت رفتارهای حسابداری برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در سطح بین‌المللی و ارزیابی ناسازگار توسط آژانس‌های رتبه‌بندی اعتباری ممکن است منجر به طبقه‌بندی مجدد بدهی تجاری به عنوان وام‌های بانکی شود که ممکن است بدهی مالی خریدار را افزایش دهد و بر رتبه‌بندی اعتباری تأثیر بگذارد.
     موضوع رفتارهای حسابداری نامشخص بر طرح‌های مالی پرداختنی‌ها تأثیر می‌گذارد و حداقل از سال 2003 (توسط کمیسیون بورس اوراق بهادار ایالت متحده[footnoteRef:233]) مطرح شده است. برای مدت طولانی مورد استفاده قرار گرفته‌اند و روش حسابداری آن‌ها طی چندین سال ایجاد شده است. [233:  Bauke Feenstra, Anne Rikst Engbers, Michiel Steeman (2017), Supply Chain Finance and its Accounting Treatment, Reclassification of Trade Payables and its implications for the professional field, Supply Chain Finance Community, p.8.] 

     موضوع رفتارهای حسابداری نامشخص/نامشخص بر فعالیت‌های داخلی و برون‌مرزی در سراسر کشورهای عضو و در سطح جهانی تأثیر می‌گذارد. مصاحبه‌ها نشان می‌دهد که بین کشورها نیز تفاوت‌هایی وجود دارد. یک مشاور تأمین مالی زنجیره‌ای فرانسوی توصیه کرد که در فرانسه حسابداران تمایل دارند که دیدگاهی بسیار محافظه کارانه و ریسک گریز داشته باشند و اگر حتی کمترین افزایش در دوره پرداخت وجود داشته باشد تقریباً به طور خودکار به عنوان بدهی مالی مجدد طبقه‌بندی می‌شود. به گفته یک انجمن صنعتی، حتی در اسپانیا، که در فاکتورسازی معکوس پیشتاز بوده است، به نظر می‌رسد که این مسائل با موفقیت حل نشده است. مسائل حسابداری و رتبه‌بندی مرتبط، عمدتاً بر خریدار که یک طرح مالی پرداختنی را اجرا می‌کند، تأثیر می‌گذارد، اما ممکن است به طور غیرمستقیم بر سازمان مالی تأمین‌کننده منابع مالی نیز تأثیر بگذارد. در طول گروه‌های تمرکز، خریداران تأکید کردند که روش‌های حسابداری نامشخص/ نامشخص مانع مهمی است و آن را در 10 موضوع برتر توسط ارائه‌دهندگان مالی رتبه‌بندی کردند.
     موضوع اصلی که باعث اختلاف نظر می‌شود این است که آیا یا در چه شرایطی، یک طرح عملیاتی پرداختنی مرتبط با سرمایه در گردش می‌تواند یا باید به عنوان بدهی مالی مجدداً طبقه‌بندی شود یا خیر. دستورالعمل‌های موجود از استانداردهای بین‌المللی گزارشگری مالی 39IAS، مانند ایالات متحده (اصول حسابداری پذیرفته شده عمومی[footnoteRef:234]) فضایی را برای تفسیر باقی می‌گذارد. [234:  Bauke Feenstra, Anne Rikst Engbers, Michiel Steeman (2017), Supply Chain Finance and its Accounting Treatment, Reclassification of Trade Payables and its implications for the professional field, Supply Chain Finance Community, p.8.] 

     عوامل زیر امکان تعیین میزانی که تعهد اولیه در واقع یک تجارت قابل پرداخت است یا باید به عنوان بدهی مالی دوباره طبقه‌بندی شود را تعیین می‌کند:
· شرایط پرداخت مورد استفاده خریدار با تأمین‌کنندگان آن 
· نقش خریدار در برنامه مالی پرداختنی‌ها 
· این که آیا اعتبارات (مانند تخفیف و بازپرداخت)، کارمزدها و سایر ویژگی‌های پرداخت مطابق با ترتیبات تجاری قابل پرداخت است یا خیر.
· ویژگی‌های حقوقی مسئولیت
     در حالی که این دستورالعمل‌ها و سایر دستورالعمل‌های کلی مفید به نظر می‌رسند، بسیاری از مصاحبه شوندگان برای این کتاب از جمله بانک‌ها، فین‌تک‌ها و مشاوران مالی مستقل تأمین زنجیره‌ای نشان داده‌اند که در عمل می‌تواند یک چالش باشد. موارد متعددی ذکر شد که در آن شرکت‌های حسابداری مختلف و حتی شرکای فردی مختلف در یک تجارت حسابداری، طرح تأمین مالی زنجیره‌ای را متفاوت تفسیر می‌کنند (یعنی به عنوان یک تجارت قابل پرداخت یا به عنوان بدهی مالی).
این که یک طرح یک بدهی تجاری قابل پرداخت باشد یا بدهی مالی، می‌تواند تأثیر مهمی بر چندین نسبت مالی کلیدی، از جمله اهرم، چرخ دنده، نسبت جاری و نسبت سریع، و همچنین صورت جریان نقدی داشته باشد[footnoteRef:235]. [235:  Deloitte Australia (2017), Clarity in financial reporting, Implications of supplier finance arrangements on trade payables.] 

     این امر پیامدهایی برای تجزیه و تحلیل مالی و ارزیابی عملکرد شرکت، به ویژه توسط آژانس‌های رتبه‌بندی دارد. با موارد آبنگوآ (کادر 5-8) و بعداً کاریلیون (کادر 5-9)، مسائل مربوط به رفتارهای حسابداری توجه بیشتری را به خود جلب کرده است.
کادر 5-8 پرونده آبنگوآ
شرکت اسپانیایی انرژی‌های تجدیدپذیر آبنگوآ «خطوط تأییدی» در بانک‌هایی داشت که تسهیلات فاکتور معکوس را ارائه می‌کردند که به شرکت اجازه می‌داد ظرف 180 روز به تأمین‌کنندگان پرداخت کند. آبنگوآ از ژوئن 2014 دارای 2/2 میلیارد یورو خط اعتباری بود، اما آن‌ها را به عنوان بدهی شرکت طبقه‌بندی نکرد[footnoteRef:236]. [236:  Bauke Feenstra, Anne Rikst Engbers, Michiel Steeman (2017), Supply Chain Finance and its Accounting Treatment, Reclassification of Trade Payables and its implications for the professional field, Supply Chain Finance Community, p.8.] 

در سال 2015، سرویس سرمایه گذاران مؤدی در گزارشی اعلام کرد که برنامه فاکتورینگ معکوس در مقیاس بزرگ آبنگوآ دارای ویژگی‌هایی شبیه به بدهی است. «عدم افشا می‌تواند اندازه گیری میزان فاکتورینگ معکوس را سخت کند، زیرا استانداردهای حسابداری همیشه نیاز به افشای این فعالیت ندارند. اگر فاکتورینگ معکوس به طور جداگانه گزارش نشود، نمی‌توان آن را به طور جداگانه در معیارهای اعتباری استاندارد شناسایی کرد.» ماتیاس هک، معاون رئیس مودیز - تحلیلگر ارشد و نویسنده گزارش
     با این حال، مودیز خاطرنشان می‌کند که این عمل احتمالاً گسترده است و احتمالاً بیشتر در کشورها یا بخش‌هایی که ماهیت پرداختنی‌های تجاری گزارش شده در آن‌ها بلندمدت است[footnoteRef:237]. [237:  Moody’s Investor Service (16/12/2015), Abengoa's Reverse Factoring Programme has debt-like features.] 

     مورد آبنگوآ نشان می‌دهد که برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای می‌توانند دارای ویژگی‌های بدهی مانندی باشند که باید به دقت ارزیابی شوند تا بدهی‌های تجاری عادی از تسهیلات تأمین مالی بانکی متمایز شوند. عدم افشای واضح طرح‌های مالی بدهی‌ها نیز یکی از موضوعات مورد بحث کاریلیون در زیر بود.
کادر 5-9: مورد کاریلیون
گروه ساخت و ساز و خدمات بریتانیا کاریلیون پی آل سی (بدون رتبه) علی‌رغم امضاء کننده کد پرداخت سریع، به دیر پرداخت بودن شهرت داشت و شرایط پرداخت 120 روزه را بر تأمین‌کنندگان خود تحمیل می‌کرد، مگر اینکه آن‌ها در تسلیهات پرداخت اولیه ثبت نام کنند. طرح مالی بدهی‌ها که آن‌ها را ملزم به پرداخت تخفیف می‌کند. دو آژانس رتبه‌بندی اعتباری مودیز[footnoteRef:238] و استاندارد و پورز[footnoteRef:239] ادعا کردند که حسابداری کاریلیون برای تسهیلات پرداخت زودهنگام، سطح واقعی استقراض آن از اعتباردهندگان مالی را پنهان کرده است. آن‌ها استدلال می‌کنند که ساختار تسهیلات پرداخت زودهنگام به این معنی است که کاریلیون یک بدهی مالی به بانک‌ها دارد که باید در حساب سالانه به عنوان وام ارائه می‌شد. در عوض کاریلیون تصمیم گرفت مبالغ بدهی به بانک‌ها را تحت ترتیبات مالی پرداختنی – احتمالاً به اندازه 498 میلیون پند (687 میلیون یورو) - به عنوان بدهی به سایر طلبکاران در ترازنامه 2016 خود ارائه کند[footnoteRef:240]. به گفته مودیز، سقوط کاریلیون در سال 2018 کاستی‌هایی را در حسابداری ترتیبات مالی پرداختنی‌ها آشکار کرد. در غیاب الزامات حسابداری خاص، تعداد کمی از شرکت‌ها این قراردادها را با تأمین‌کنندگان و بانک‌ها به صراحت افشا می‌کنند. وجود احتمالی این ترتیبات اغلب تنها با بررسی دقیق مبالغ گزارش شده به عنوان بدهی‌های تجاری و سایر طلبکاران قابل کشف است. صورت‌های مالی کاریلیون تسلیهات پرداخت زودهنگام را برجسته نکرد، اما برخی از تحلیلگران آن را مشاهده کردند. ترور گفت: «رویکرد کاریلیون به ترتیب فاکتورینگ معکوس دو نقص کلیدی داشت: مقیاس بدهی به بانک‌ها از ترازنامه مشخص نبود و منبع کلیدی وجه نقد تولید شده توسط تجارت از صورت جریان نقدی مشخص نبود.» پیجپر، معاون مودیز - مدیر ارشد اعتبار[footnoteRef:241]. [238:  Moody’s]  [239:  Standard & poor’s]  [240:  The Construction Index (14/05/2018), Carillion hid debt implications of reverse factoring.]  [241:  Moody’s Investors’ Service (13/03/2018); Announcement, Carillion’s collapse exposes flaws in the accounting for supply chain finance arrangements.] 


· راه‌حل‌های ممکن برای ساده سازی روش‌های حسابداری
برای کاهش ابهام پیرامون راه اندازی، بهره‌برداری و حسابرسی طرح‌های مالی زنجیره تأمین، راهنمایی‌هایی درباره اینکه آیا برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را می‌توان به عنوان بدهی‌های تجاری یا وام‌های بانکی طبقه‌بندی کرد، می‌تواند توسط یک نهاد جهانی با مشارکت مالی بین‌المللی ارائه شود. استانداردهای گزارشگری، حسابرسان، تنظیم کننده‌ها و صنعت تأمین مالی زنجیره‌ای و برون‌مرزی اجرا شده است. به گفته شرکت‌های حسابداری، بهترین رویکرد برای بازار و به ویژه طرف‌های مالی (مانند بانک‌ها، سرمایه گذاران، آژانس‌های رتبه‌بندی اعتباری و غیره) افشای برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در صورت‌های مالی است. علی‌رغم بعید بودن آن، به نظر می‌رسد روند شرکت‌ها به طور فزاینده‌های ترتیبات بدهی‌های تجاری را به عنوان یک خط جداگانه در گزارش‌های مالی خود افشا کنند[footnoteRef:242]. [242:  Bauke Feenstra, Anne Rikst Engbers, Michiel Steeman (2017), Supply Chain Finance and its Accounting Treatment, Reclassification of Trade Payables and its implications for the professional field, Supply Chain Finance Community, p.8.] 

5-6 آگاهی و درک
در اروپا، سطوح آگاهی فزاینده‌ای از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای موجود و مزایای بالقوه آن‌ها[footnoteRef:243]، به ویژه برای تکنیک‌های گستردهای مانند فاکتورینگ وجود دارد. با این وجود، بین 13 تا 24 درصد از شرکت‌ها از ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای خاص بی اطلاع هستند، که نشان می‌دهد پتانسیل قوی برای بهبود در این زمینه وجود دارد (شکل 5-1 را ببینید). [243:  BCR Publishing (2018), World Supply Chain Finance Report 2018.] 
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منبع PWC: جامعه مالی زنجیره تأمین، فشارسنج تأمین مالی زنجیره‌ای 2019-2018
دامنه پاسخ دهندگان: اروپا (73درصد)، آسیا (21درصد)، ایالات متحده آمریکا (6درصد)
بخش‌های پاسخ دهندگان: کالاهای مصرفی. ارتباطات و فناوری اطلاعات، تولید؛ مهندسی و ساخت و ساز؛ خدمات حرفه‌ای؛ خودرو؛ مواد شیمیایی و فلزات
شکل 5-1    سطح آگاهی از ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای مختلف
     تحقیقات قبلی و همچنین بازخورد سهامداران و کارشناسانی که برای این کتاب مورد مشورت قرار گرفتند، نشان می‌دهد که بسیاری از خریداران و فروشندگان بالقوه از تأمین مالی زنجیره‌ای آگاه نیستند، یا فقط برخی از مدل‌ها را می‌شناسند (عمدتاً فاکتورینگ[footnoteRef:244] یا تأمین مالی پرداختنی[footnoteRef:245]). اصطلاحات تأمین مالی زنجیره‌ای که توسط انجمن تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی ایجاد شده است هنوز به طور گسترده شناخته نشده است، سوء تفاهم‌ها در مورد برخی از مدل‌ها وجود دارد و سایر دسته بندی‌ها معمولاً توسط فعالان بازار استفاده می‌شود (مانند بدهی‌ها، مطالبات، موجودی)[footnoteRef:246]. [244:  Results from the interviews with national stakeholders across several Member States]  [245:  PWC, SCF Community (2018), SCF Barometer2018/2019.]  [246:  Based on desk research, interviews and focus groups] 

     عدم آشنایی شرکت‌های کوچک و متوسط با راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای به مسائل مربوط به سواد مالی و کمبود منابع انسانی و مالی مرتبط است. در واقع، شرکت‌های کوچک و متوسط اغلب فاقد دانش مدیریت اعتباری مؤثر هستند، که یکی از دلایلی است که بیشتر تحت تأثیر تأخیر پرداخت قرار می‌گیرند، که تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند به حل آن کمک کند[footnoteRef:247]. [247:  VVA, Milieu (2018), A comparative analysis of legal measures vs. soft-law instruments for improving payment behaviour.] 

     در مدل‌های خریدار محور مانند تأمین مالی بدهی‌ها، ارتباط خریدار با تأمین‌کنندگان آن در مورد مزایای متقابل استفاده از طرح تأمین مالی زنجیره‌ای یک عامل تعیین کننده کلیدی برای جذب تأمین مالی زنجیره‌ای است، مشروط بر اینکه آموزش کافی ارائه شود. اگر خریدار نتواند به طور مؤثر با تأمین‌کنندگان خود ارتباط برقرار کند که چگونه رابطه آن‌ها تحت تأثیر استفاده از برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای قرار می‌گیرد، تأمین‌کنندگان در استفاده از راه‌حل مردد خواهند بود. تأمین‌کنندگان باید به درستی از مزایای بالقوه خود ناشی از استفاده از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مطلع شده و برای اتخاذ فرایندهای جدید مورد نیاز آموزش ببینند. از سوی دیگر، شرکت‌های بزرگ‌تر معمولاً آگاهی بیشتری از راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در سطح مدیریت نشان می‌دهند، اما اطلاعات ضعیف‌تری در سطح تیم تدارکات نشان می‌دهند. علاوه بر این، برای ایجاد یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای و به ویژه طرح مالی پرداختی، وزارت خزانه داری و تیم تدارکات باید همکاری کنند در حالی که در ساختارهای سنتی شرکتی تمایل دارند در سیلوها کار کنند و منافع متفاوتی در مورد شرایط پرداخت و روابط تأمین‌کننده داشته باشند. برای مثال، بخش‌های خزانه داری ترجیح می‌دهند تا زمانی که ممکن است شرایط پرداخت به تأمین‌کنندگان طولانی باشد، در حالی که تیم‌های تدارکات ترجیح می‌دهند از روابط خوب تأمین‌کننده اطمینان حاصل کنند و ممکن است از بیگانگی تأمین‌کنندگان با شرایط پرداخت طولانی خودداری کنند. از این رو، راه اندازی یک طرح مالی پرداختنی در شرکت‌ها اغلب به مذاکرات داخلی طولانی به ویژه بین بخش‌های تدارکات و خزانه داری و تا حدودی تغییر فرهنگ نیاز دارد و نیاز به پشتوانه قوی از بالای سازمان دارد[footnoteRef:248]. در نهایت، نتایج بررسی تجارت جهانی 2018 اتاق بازرگانی بین‌المللی[footnoteRef:249] نشان می‌دهد[footnoteRef:250] که آموزش در مورد تأمین مالی تجارت و تأمین مالی زنجیره‌ای نیز در خود مؤسسات مالی مهم است. فروشندگان همیشه در زمینه امور مالی تجارت اولیه سواد ندارند و انگیزه‌های تقویت مالی تجارت (و تأمین مالی زنجیره‌ای) اغلب به دلیل عدم دانش و پشتیبانی مدیران ارشد وجود ندارد. داشتن درک کافی از موضوعات مورد بحث و داده‌ها برای تعیین کمیت ارزش تأمین مالی تجارت برای اطمینان از حمایت مدیریت بانکی کافی برای تأمین مالی زنجیره‌ای مهم است. در نتیجه عدم آگاهی و درک، تحقیقات ما نشان داد که هنوز کمبود تقاضا برای محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای وجود دارد. فروشندگان و به ویژه شرکت‌های کوچک و متوسط می‌توانند از دسترسی آسان‌تر به منابع مالی با استفاده از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بهره ببرند، زیرا در مقایسه با وام‌های سنتی، ارائه دهنده مالی، مشخصات ریسک خریدار را ارزیابی می‌کند. با این حال، فروشندگان بالقوه به اندازه کافی از پیشنهاد و مزیت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای با محوریت آگاهی ندارند. علاوه بر این، فروشندگان بالقوه ممکن است تمایلی به مشارکت در برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای با محوریت خریدار (مالی پرداختنی) نداشته باشند، زیرا ممکن است نیاز به ادغام آن‌ها با سیستم برنامه ریزی منابع سازمانی خریدار یا اتخاذ صورت حساب الکترونیکی و همچنین هزینه‌های سنگین باشد (به بخش 5-3 مراجعه کنید). در نتیجه، ذی‌نفعان به عدم علاقه خریداران برای شروع برنامه‌های مالی پرداختنی‌ها در صورت عدم وجود مورد تجاری، با توجه به طول و هزینه‌های فرایند ورود و یکپارچه سازی سیستم، اشاره کردند. علاوه بر این، خریداران و فروشندگان ممکن است تمایلی به تغییر شکل معمول تأمین مالی خود، به ویژه در زمینه نرخ بهره پایین نداشته باشند. فقدان تقاضا ممکن است انگیزه کافی برای ارائه‌دهندگان مالی برای تنوع بخشیدن به عرضه تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد نکند. در کشورهایی که فعالیت‌های فاکتورینگ به شدت تنظیم می‌شود (مانند اتریش، فرانسه، اسپانیا)، مصاحبه شوندگان نشان دادند که بازار فاکتورینگ بسیار باثبات است، با رقابت قیمتی بالا و سودآوری فشرده. الزام داشتن مجوز برای فعالیت ممکن است شرکت‌های جدید از جمله فین‌تک‌ها را دلسرد کند (به بخش 5-1مراجعه کنید). علاوه بر این، در کشورهایی که فاکتورینگ به خوبی توسعه یافته است، مانند فرانسه و لهستان، مصاحبه شوندگان پیشنهاد کردند که بانک‌ها پیشنهادات خود را محدود کنند، زیرا فاکتورینگ در حال حاضر به طور گسترده توسط شرکت‌ها استفاده می‌شود و شناخته شده است. علاوه بر این، ارائه‌دهندگان مالی برای ورود به برخی از بخش‌هایی که ساختار تأمین مالی زنجیره‌ای یا فرایند معامله برای برخی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مناسب نیست، مشکل دارند. به عنوان مثال، راه‌حل‌های مالی پرداختنی در بخش‌های بسیار تحت نظارت (مانند لجستیک هوایی) یا بسیار سنتی (مانند کشاورزی) کمتر رایج است. [248:  APEC Policy Support Unit (2014), Regulatory Issues Affecting Trade and Supply Chain Finance.]  [249:  International Chamber of Commerce (ICC)]  [250:  ICC (2018), Global Trade– Securing Future Growth, https://iccwbo.org/publication/global-survey- 2018-securing-future-growth/] 

· راه‌حل‌های ممکن برای افزایش آگاهی و درک
برای غلبه بر عدم آگاهی و درک تکنیک‌های مالی زنجیره تأمین، آموزش بیشتر فروشندگان بالقوه (صاحبان شرکت‌های کوچک و متوسط)، خریداران (بخش‌های تدارکات) و تأمین‌کنندگان مالی (مدیریت و فروشندگان) مورد نیاز است. تعاریف استاندارد ایجاد شده توسط انجمن تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی باید بیشتر به منظور دست‌یابی به مخاطبان گسترده‌تر و به طور مداوم توسط ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده شود. فعالیت‌های افزایش آگاهی و آموزش بیشتر (مانند کمپین اطلاعاتی، آموزش) می‌تواند توسط کمیسیون اروپا، کشورهای عضو و انجمن‌های تجاری، با تمرکز بر کشورها و سهامداران با آگاهی و استفاده پایین‌تر از تأمین مالی زنجیره‌ای انجام و حمایت شود (به بخش 3-1-2 مراجعه کنید. اندازه بازار به ازای کشورهای عضو و بخش 3-2 در مورد شرکت‌کنندگان در بازار). حسابداران خارجی و تأمین‌کنندگان مالی می‌توانند نقش مهم‌تری در تبلیغات و ارائه محصولات مختلف تأمین مالی زنجیره‌ای به شرکت‌ها ایفا کنند.
     برای غلبه بر فقدان داده‌های ثابت در مورد تأمین مالی زنجیره‌ای، کمیسیون اروپا یا سازمان‌های بین‌المللی می‌توانند گزارش اجباری ارائه‌دهندگان مالی از گردش مالی خود را از هر تکنیک تأمین مالی زنجیره‌ای معرفی کنند. این افشا می‌تواند در طرح‌های گزارش دهی موجود یا تمرین‌های جمع‌آوری داده‌های موجود (به عنوان مثال در زمینه ثبت تجاری اتاق بازرگانی بین المللی ادغام شود).
     کادر 5-10 در زیر تعدادی نمونه از فعالیت‌های افزایش آگاهی و اشتراک دانش توسط سازمان‌های خصوصی یا مقامات دولتی را ارائه می‌دهد.
کادر 5-10    نمونه‌هایی از ابتکارات افزایش آگاهی و اشتراک دانش
رصدخانه تأمین مالی زنجیره‌ای در ایتالیا، که از سال 2013 توسط پلی تکنیک میلان[footnoteRef:251] اداره می‌شود، مأموریت دارد تا دانش در مورد تأمین مالی زنجیره‌ای را افزایش داده و به اشتراک بگذارد و به گسترش این راه‌حل‌ها در سراسر بازار ایتالیا کمک کند. این امر باعث تحریک بحث عمومی و علاقه شرکت‌ها و مقامات دولتی به امکانات ارائه شده توسط راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود[footnoteRef:252]. راه‌حل‌های آموزشی مناسب به طور غیرمستقیم از استفاده و رشد جذب تأمین مالی زنجیره‌ای حمایت می‌کند. به عنوان مثال، آموزش ارائه شده توسط شرکت خصوصی کول کانکشن[footnoteRef:253] در فرانسه برای شرکت‌ها و شهود مالی علاقه‌مند به تأمین مالی زنجیره‌ای است. کول کانکشن آموزشی را برای متخصصان فعال در حوزه تأمین مالی زنجیره‌ای به ویژه متخصصان امور مالی و عملیات با هدف کمک به آن‌ها در مورد تأمین مالی زنجیره‌ای و مدیریت زنجیره تأمین توسعه داده است[footnoteRef:254]. روش دیگری که از آگاهی تأمین مالی زنجیره‌ای و به اشتراک گذاری دانش حمایت می‌کند، فعالیت گروه کاری زنجیره تأمین است که توسط سازمان بانکداری اروپا اداره می‌شود[footnoteRef:255]. در سال 2014، گروه کاری زنجیره تأمین نسخه نهایی «راهنمای بازار اروپا تأمین مالی زنجیره‌ای » را منتشر کرد. هدف این راهنما روشن کردن اصطلاحات مربوط به امور تأمین مالی زنجیره‌ای در متخصصان بازار است. مخاطبان این راهنما، جامعه بانکداری اروپا هستند. نمونه‌هایی از ابتکارات غیرانتفاعی نیز وجود دارد. به عنوان مثال، Betaalme.nu پس از تحقیقی توسط دولت هلند در مورد تأخیر در پرداخت ایجاد شد. هدف این است که 30 روز برای شرایط پرداخت در هلند، ترویج استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای در بین شرکت‌های بزرگ و افزایش آگاهی در مورد صورتحساب الکترونیکی به شرکت‌های کوچک و متوسط باشد. [251:  Politecnico di Milano]  [252:  Osservatori.net,	Supply Chain Finance.]  [253:  Cool Connection]  [254:  The Cool Connection, Bridging Physical and Financial Supply Chain.]  [255:  EBA (2014), Supply Chain Finance. EBA European Market Guide,] 

 














































فصل ششم
بازیگران تأمین مالی زنجیره‌ای
دگرگونی زنجیره‌های تأمین میزان تغییر موقعیت‌ها و نقش‌های کسب‌وکارهای خاص را بسته به معامله و زنجیره تأمین آن‌ها افزایش داده است. به عنوان مثال، یک تولیدکننده لاستیک خودرو می‌تواند تأمین‌کننده یک خریدار/ توزیع‌کننده کلیدی در یک معامله بالادستی باشد، در حالی که در همان زمان می‌تواند یک خریدار در یک معامله پایین دستی با اشاره به یک توزیع‌کننده کلیدی لاستیک طبیعی یا ترکیبات شیمیایی باشد.
     بنابراین، هر کاوشی در امور مالی زنجیره تأمین باید با ترسیم نقش آفرینی‌های مختلف در یک زنجیره خاص و شناسایی نقش و موقعیت (به عنوان مثال ردیف 1، ردیف 2، ردیف 3) هر بازیگر در مقابل بازیگر کلیدی زنجیره تأمین آغاز شود؛ در حالی که می‌تواند واسطه‌های مختلفی وجود داشته باشد (مانند پردازنده‌ها، انبارهای مستقل، فروشندگان)، بازیگران اصلی در طول زنجیره تأمین به شرح زیر هستند:
6-1 خریداران
خریداران طیف وسیعی از نقش‌ها را ایفا می‌کنند، از یک کسب‌وکار کوچک که ورودی‌ها را خریداری می‌کند تا یک شرکت بزرگ که نقش کلیدی را در زنجیره تأمین بالادستی بازی می‌کند. شرکت‌های خریدار کلیدی، شرکت‌هایی هستند که معمولاً درآمد بالایی دارند (بیش از 750 میلیون دلار) که به عنوان خریداران در یک رابطه تجاری فعالیت می‌کنند. 
     آن‌ها ممکن است به عنوان خارجی یا داخلی، یک شرکت مادر، صادرکننده، صادرکننده مجوز و واردکننده محصولات خارجی، یا تولیدکنندگانی که تحت یک برند بین‌المللی یا داخلی بسته‌بندی و توزیع می‌کنند، مشخص شوند؛ مانند کهن‌الگوهای فروشنده که بعداً در این کتاب توضیح داده شد، سناریوها بسیار زیاد هستند.
     بخش 6-2 بازیگران مختلف درون را مورد بحث قرار می‌دهد هر زنجیره تأمین معین و شرح کهن‌الگوی هر یک از نیازهای مالی مربوطه را ارائه می‌دهد. این بخش همچنین یک ابزار ارزیابی بازار را معرف می‌کند که در ضمیمه 3 موجود است.
     عملیات‌ها اغلب دستی هستند و فاقد شفافیت هستند، فرآیندهای بسیار ناکارآمد (و پرهزینه) ایجاد می‌کنند، به عرضه‌کنندگان دید محدود و دسترسی به بازارهایشان را محدود می‌کنند و چالش‌های دسترسی به زنجیره تأمین مالی را تشدید می‌کنند. بیش از 90 درصد از توزیع کالاها در بازارهای نوظهور از طریق روابط موقت انجام می‌شود.




جدول 6-1    کهن‌الگوی خریدار کلیدی: آبجوساز و بطری‌کننده شرکت آبجو داخلی
	اندازه
	زیرمجموعه ملی موسسه کلیدی چند ملیتی.

	ویژگی‌های کلیدی کسب و کار
	آبجو محبوب را برای رشد بازار داخلی و مقداری صادرات از طریق عملیات شرکت مادر تولید می‌کند. امکانات تولیدی خود را دارد. همه توزیع‌ها به دوجین توزیع‌کننده اختصاص داده شده است.

	ویژگی‌های مشتری
	فراتر از جمعیت سنی عمومی، شرکت دید محدودی به مشتریان فراتر از خط اول توزیع‌کنندگان دارد.

	خدمات مالی جاری
	حساب‌ها را از طریق بانک تجاری چند ملیتی مدیریت می‌کند که انواع مختلفی از قابلیت‌های مدیریت حساب و خزانه را ارائه می‌دهد.

	چالش‌های تجاری
	توزیع‌کنندگان در دریافت وجه از خرده‌فروشان مشکل دارند و با تأخیر مواجه می‌شوند. کارخانه آبجوسازی مجبور شد کالاها را به صورت اعتباری تمدید کند، اغلب با پرداخت‌های پرداختی فراتر از شرایط توافق شده 30، 60 یا 90 روز.
روش‌های مدیریت زنجیره تأمین توزیع‌کننده (SCM) دستی یا ابتدایی هستند، به سیستم‌های مؤسسه کلیدی مرتبط نیستند و جمع‌آوری داده‌های بازار برای پیش‌بینی تقاضاها و ترجیحات را دشوار می‌کند. عدم ادغام با سیستم‌های شرکت نیز کنترل کیفیت را دشوار می‌کند و می‌تواند منجر به زیان ناشی از نشت و تقلب شود.

	چالش‌های کلیدی
	کاهش دفتر بدهی‌های تمدید شده؛ کاهش تعداد حساب‌های بانکی و روابط هم برای توزیع‌کنندگان و هم برای فروشندگان ورودی.


جدول 6-2    نمونه‌ای از کهن‌الگوی توزیع‌کننده: توزیع‌کننده مستقل کالاهای مصرفی با حرکت سریع[footnoteRef:256] [256:  Fast Moving Consumer Goods (FMCG)] 

	اندازه
	زیرمجموعه ملی موسسه کلیدی چند ملیتی.

	ویژگی‌های کلیدی و کسب‌و‌کار
	آبجو محبوب را برای رشد بازار داخلی و مقداری صادرات از طریق عملیات شرکت مادر تولید می‌کند. امکانات تولیدی خود را دارد. همه توزیع‌ها به دوجین توزیع‌کننده اختصاص داده شده است.

	ویژگی‌های مشتری
	فراتر از جمعیت سنی عمومی، شرکت دید محدودی به مشتریان فراتر از خط اول توزیع‌کنندگان دارد.

	خدمات مالی جاری
	حساب‌ها را از طریق بانک تجاری چند ملیتی مدیریت می‌کند که انواع مختلفی از قابلیت‌های مدیریت حساب و خزانه را ارائه می‌دهد.

	چالش‌های تجاری
	توزیع‌کنندگان در دریافت وجه از خرده‌فروشان مشکل دارند و با تأخیر مواجه می‌شوند. کارخانه آبجوسازی مجبور شد کالاها را به صورت اعتباری تمدید کند، اغلب با پرداخت‌های پرداختی فراتر از شرایط توافق شده 30، 60 یا 90 روز.
روش‌های مدیریت زنجیره تأمین توزیع‌کننده (SCM) دستی یا ابتدایی هستند، به سیستم‌های مؤسسه کلیدی مرتبط نیستند و جمع‌آوری داده‌های بازار برای پیش‌بینی تقاضاها و ترجیحات را دشوار می‌کند. عدم ادغام با سیستم‌های شرکت نیز کنترل کیفیت را دشوار می‌کند و می‌تواند منجر به زیان ناشی از نشت و تقلب شود.

	چالش‌های مالی
	کاهش دفتر بدهی‌های تمدید شده؛ کاهش تعداد حساب‌های بانکی و روابط هم برای توزیع‌کنندگان و هم برای فروشندگان ورودی.

	اندازه
	شرکت کوچک، رسمی

	ویژگی‌های کلیدی و کسب‌و‌کار
	دارای یک انبار و یک کامیون است. اکثر خرده‌فروشان به دلیل محدودیت جریان نقدی، به صورت هفتگی از انبار بازدید می‌کنند، گاهی اوقات چندین بار برای به دست آوردن مقادیر کمی از انبار بازدید می‌کنند. تحویل برای خرده‌فروشان مستقل بزرگ‌تر سازماندهی شده است.

	ویژگی‌های مشتری
	اکثر مشتریان مغازه‌های کوچک خانوادگی هستند. برخی از مشتریان متوسط ممکن است دو یا سه مکان را مدیریت کنند یا یک بازار خواربار فروشی با اندازه متوسط را مدیریت کنند.

	خدمات مالی جاری
	توزیع‌کننده یک حساب جاری نزد بانک دارد، ممکن است خط اعتباری داشته باشد. مؤسسه مالی مرجع (با اکراه) نسبت به مطالبات پرداختنی ملایم است، اما ممکن است برای شرایط بسیار طولانی سود دریافت کند.

	چالش‌های تجاری
	توزیع‌کننده می‌خواهد در رأس آخرین روندها بماند و کالاهای محبوب را ارائه دهد، اما: 1) خواسته‌های بازار را خارج از درخواست‌های مشتری دید واضحی ندارد (اگر به عنوان منبعی برای تنوع محدودی از کالاها شناخته شود، ممکن است به توزیع‌کننده نرسد. ) و ii) محدود به کار با مؤسسات مالی است که مایل به تمدید کالا با حساب باز هستند. برخی از قراردادهای کلیدی نیز فروش کالاهای رقیب را ممنوع می‌کند.

	چالش‌های مالی
	محدودیت بیشتر ناشی از جریان نقدی محدود خرده‌فروشانی است که تکه تکه خرید می‌کنند. عدم تمایل به تمدید نسیه کالا به عنوان خرده‌فروشان، موجودی مجاز را به حداکثر می‌رساند و به دنبال منابع رقیب کالا می‌گردد و تنها زمانی بازپرداخت می‌شود که تنها گزینه‌ای برای تکمیل موجودی جدید باشد. ممکن است حساب باز برای خرده‌فروشان شناخته شده ارائه دهد که به عنوان خط درآمدی برای توزیع‌کننده عمل می‌کند.


6-2 توزیع‌کننده
فروش و توزیع در بازارهای نوظهور معمولاً پراکنده است و توزیع‌کنندگان با عمده‌فروشان و فروشندگان مخلوط می‌شوند. یک توزیع‌کننده کلیدی می‌تواند یک توزیع‌کننده کلیدی شرکتی با اندازه متوسط تا بزرگ و احتمالاً همان شرکتی باشد که خریدار کلیدی (در مورد بحث بالا) یا یک شرکت توزیع مسئول طیف وسیعی از برندها و محصولات باشد. بسته به صنعت، چنین توزیع‌کنندگانی ممکن است یک توزیع مستقیم خرده‌فروشی یا مدیریت کنند. مدیریت روابط با چندین توزیع‌کننده فرعی کوچک‌تر (شرکت‌های ردیف 2 یا ردیف 3).
6-3 تأمین‌کننده
عرضه‌کنندگان در بازارهای نوظهور طیف متنوعی از انواع کسب‌وکار را تشکیل می‌دهند.
· کمیسیون حقوق تجارت بین‌الملل تولید برای مشتریان داخلی یا بین‌المللی
· تولیدکنندگان نهاده خام یا انجام نوعی فرآوری یا ساخت
· یک ارائه دهنده منبع انحصاری یا یک مشتری خریدار انحصاری
· کار مستقل یا به شکلی از همکاری سست با سایر تأمین‌کنندگان
     در یک جریان کاری زنجیره تأمین استاندارد، تأمین‌کنندگان درخواست خریدار را بر اساس سفارش خرید انجام می‌دهند و در صورت عدم پرداخت به هنگام تحویل، فاکتوری را برای خریدار صادر می‌کنند که معمولاً در بازه زمانی 30 تا 90 روزه پرداخت می‌شود. 
     شرایط مورد مذاکره همان‌طور که قبلاً ذکر کردیم، تأمین‌کنندگان کوچک‌تر ممکن است موقعیت چانه‌زنی محدود و مشتریان جایگزین کمی داشته باشند. این جریان سرمایه مورد استفاده برای به دست آوردن ورودی‌های بیشتر برای فروش حجم بیشتر را محدود می‌کند. در زنجیره تأمین، ما معمولاً به تأمین‌کنندگان ردیف 1 به عنوان آن دسته از مشاغلی می‌گوییم که ارتباط مستقیمی با خریدار کلیدی دارند و مسئول انجام سفارش آن‌ها هستند. تأمین‌کنندگان ردیف 2 یا 3 نهاده‌ها یا خدماتی را به تأمین‌کنندگان ردیف 1 ارائه می‌کنند؛ به‌عنوان مثال، یک کشاورز به کارخانه فرآوری مواد غذایی یا تأمین‌کننده نهاده‌های شیمیایی برای کارخانه پوشاک. نمونه‌های زیر از کهن‌الگوهای تأمین‌کننده بر شرکت‌های کوچک و متوسط‌های کم‌خدمت تمرکز دارند. این‌ها چشم‌انداز موقعیت‌های تجاری رایج و روشی را برای توصیف چشم‌انداز بازار ارائه می‌دهند.
6-4 خرده‌فروش 
خرده‌فروشان نشان دهنده مشاغلی هستند که مستقیماً به مشتریان نهایی می‌فروشند. آن‌ها معمولاً موجودی را به صورت عمده از توزیع‌کنندگان و عمده‌فروشان خریداری می‌کنند، اقلام را در فروشگاه خود ذخیره می‌کنند و به تدریج اقلام را به مصرف کنندگان و مشاغلی که از مغازه آن‌ها بازدید می‌کنند می‌فروشند. خرده‌فروشان ممکن است مستقل، غیررسمی یا بخشی از حق امتیازهای بزرگ‌تر یا زنجیره‌های خرده‌فروشی باشند. پلتفرم‌های تجارت الکترونیک (مانند فیلیپ کارت[footnoteRef:257] و اکنون والمارت[footnoteRef:258] در هند)، علی بابا[footnoteRef:259] در بسیاری از بازارهای آسیایی و جومیا[footnoteRef:260] در آفریقا دسترسی به بازار دیجیتال گسترده‌تری را برای کسب‌وکارشان تسهیل می‌کنند. [257:  Flipkart]  [258:  Walmart]  [259:  Alibaba]  [260:  Jumia] 

     مصاحبه با خرده‌فروشان غیررسمی ناکارآمدی را در خرید، فروش و جابجایی کالا نشان می‌دهد. به عنوان مثال، یک مغازه کوچک ممکن است بیش از یک بار در روز بسته شود تا پول نقد جمع‌آوری شده محدودی را که برای ذخیره‌سازی مجدد قفسه‌ها جمع‌آوری می‌کند، ببندد. با وجود چالش‌ها، انتظار می‌رود این مغازه‌ها به عنوان پایه اصلی خرده‌فروشی در بازارهای نوظهور باقی بمانند.
جدول 6-3 نمونه‌ای از کهن‌الگوی تأمین‌کننده: سازنده قالب پلاستیکی [یا تولیدکننده قطعات] برای شرکت بین‌المللی اسباب‌بازی
	اندازه
	شرکت کوچک تا متوسط.

	
ویژگی‌های کلیدی کسب‌وکار
	واقع در یک مرکز تولید عمده آسیایی با چندین رقیب و خریداران در نزدیکی آن. این شرکت به عنوان تأمین‌کننده قطعات سازنده تجهیزات اصلی (OEM) برای تولیدکننده اصلی فعالیت می‌کند. همچنین تولید را از طریق سایت‌های تجارت آنلاین برای محصولات «تک‌آف» یا تولید موقت ارائه می‌دهد.

	
ویژگی‌های مشتری
	دارای برخی قراردادهای مداوم با مشتری؛ فرصت‌های دیگر به صورت موقت به وجود می‌آیند. ممکن است در هر زمان چندین مطالبات معوق داشته باشد.

	خدمات مالی جاری
	برای تهیه نهاده‌ها برای اجرای تولید به پیشرفت‌های مؤسسه مالی کلیدی بستگی دارد و حساب باز را به طور مؤثر به عنوان یک خط اعتباری حفظ می‌کند.

	چالش‌های تجاری
	تقاضای بازار می‌تواند ناپایدار باشد. نیاز به تنوع و در انجام این کار، باید ظرفیت تولید افزایش یابد. مشکل در پذیرش ریسک برای گسترش قبل از ارسال سفارشات جدید، یا خطر نداشتن ظرفیت برای انجام سفارشات جدید. وجه نقد موجود باید برای تأخیرهای پیش‌بینی شده در وصول مطالبات نگهداری شود.

	
چالش‌های مالی
	گسترش برای حمایت از کسب‌وکار جدید مستلزم جستجوی تأمین مالی از منابع غیررسمی، نگه‌داشتن حساب‌های باز با فروشندگان ورودی برای دوره‌های طولانی، یا نیاز به پرداخت اولیه از مشتریان جدیدی است که احتمالاً به یک تولیدکننده ناشناس اعتماد ندارند.










جدول 6-3    کهن‌الگوی خرده‌فروش: بازار کوچک خانواده برای کالاهای مصرفی با حرکت سریع
	اندازه
	شرکت خرد

	
ویژگی‌های کلیدی کسب‌وکار
	مغازه‌ای کوچک واقع در محل تجمع مغازه‌ها در منطقه‌ای با ترافیک سنگین مانند انبار اتوبوس عمومی.

	
ویژگی‌های مشتری
	بیش از نیمی از مشتریان، مشتریان عادی هستند که بر اساس جریان نقدی محدود به صورت خرد خرید می‌کنند. فروشگاه ممکن است کالاها را به صورت اعتباری تمدید کند، اما اغلب فقط به شخصی که شخص مغازه‌دار او را می‌شناسد.

	خدمات مالی جاری
	به احتمال زیاد فقط پول نقد[footnoteRef:261] را حفظ می‌کند و با بودجه خانوار از منابع مالی مغازه خارج می‌شود. برای اعتبار به منابع غیررسمی گران قیمت متکی است و در برخی موارد ممکن است یک حساب باز با توزیع‌کننده داشته باشد. [261:  Effect of Organized Retail on Unorganized Retail in Indian Retail Market. Elk Asia Pacific Journal of Marketing and Retail Management, 2012.] 


	چالش‌های تجاری
	به دلیل محدودیت جریان نقدی، باید در طول هفته مکرر سهام کوچک را خریداری کنید. ممکن است مجبور به خرید سهام از شرکت‌های خرده‌فروشی بزرگ‌تر شود که منجر به افزایش دو برابری شود و در عرضه سهام به گزینه‌های فرصت‌طلب محدود شود.

	
چالش‌های مالی
	تنها 12 درصد از خرده‌فروشی‌های سازمان نیافته به اعتبار سازمانی دسترسی دارند و 37 درصد تقاضای برآورده نشده برای اعتبار بانک تجاری داشتند. از آنجایی که به دست آوردن سهام یک فرآیند موقت و فرصت‌طلبانه است، ممکن است تاریخچه خرید روشنی برای ایجاد نمایه ریسک وجود نداشته باشد.
















نیازها و چالش‌های سرمایه در گردش
جدول 6-4 در زیر نیازهای معمولی سرمایه در گردش را بر اساس نقش در زنجیره تأمین نشان می‌دهد و چالش‌های کلیدی پیش روی این بازیگران را در تأمین مالی نشان می‌دهد.
	
	تأمین‌کنندگان
	خریداران
	توزیع‌کنندگان
	خرده‌فروشان

	نقش زنجیره تأمین
	تأمین‌کننده کلیدی
	خرید کالا/
	عنوان موسسه کلیدی
	خروجی مشتری نهایی

	
	خریدار (سطح 1) یا برای سایرین
	خدمات از طیف وسیعی از
	عرضه پایین دست
	از انکر کالا می‌خرد

	
	تأمین‌کنندگان در تأمین-
	تأمین‌کنندگان بالادستی برای
	توزیع زنجیره‌ای کالا
	توزیع‌کننده (سطح 1) یا فرعی

	
	زنجیره (سطح 2، 3).
	تبدیل یا فروش مجدد
	یا خدمات از طریق الف
	توزیع‌کنندگان (سطح 2، 3).

	
	
	می‌تواند واسطه باشد
	شبکه خرده‌فروشی می‌تواند باشد
	

	
	
	در یک زنجیره تأمین طولانی، یا
	متوسط، کوچک‌تر
	

	
	
	«کلیدی» یک زنجیره تأمین،
	توزیع‌کننده (سطح 1) یا الف
	

	
	
	یعنی شرکت بزرگ‌تر
	عمده‌فروش (سطح 2) برای یک
	

	
	
	که می‌سازد و می‌فروشد
	توزیع‌کننده کلیدی یا a
	

	
	
	محصولات کلیدی این عرضه
	تهیه‌کننده.
	

	
	
	زنجیر و تعیین می‌کند
	
	

	
	
	ساختار عرضه
	
	

	
	
	زنجیر.
	
	

	نیاز به آزاد کردن
	به دنبال ارسال پیش از ارسال باشید
	به دنبال بهینه‌سازی پول نقد باشید
	به جای دریافت
	به دنبال سرمایه در گردش باشید

	سرمایه در گردش
	تأمین مالی برای به دست آوردن
	جریان با گسترش
	کالاهای اعتباری از
	موجودی مالی که

	
	مواد و پرداخت هزینه
	قابل پرداخت تا زمانی که
	تولیدکنندگان به دنبال تأمین مالی باشند
	معمولاً باید پرداخت شود

	
	منابع تولید
	ممکن است در حالی که همچنین
	برای خرید کالا در
	قبل از فروش نهایی

	
	(از جمله نیروی کار) و
	تضمین تأمین‌کنندگان و
	پیش‌پرداخت
	به مشتریان. کافی است

	
	دریافت زودتر فاینانس
	خریداران به اندازه کافی هستند
	از خرده‌فروشان کلیدی
	سرمایه در گردش را قادر می‌سازد

	
	در برابر برجسته
	تأمین مالی شده است
	توزیع‌کنندگان ممکن است به دنبال
	قفسه‌های جوراب و

	
	مطالبات
	
	پشتیبانی از شبکه خرده‌فروشی
	خرید حجمی از

	
	
	
	با تمدید مطالبات
	توزیع‌کنندگان که ممکن است

	
	
	
	یا ارائه اعتبار به
	قیمت‌گذاری بهتر

	
	
	
	خرده‌فروشان
	

	چالش گرفتن
	ممکن است وابسته باشد
	یک راه‌حل واحد می‌خواهید
	ممکن است تمایلی به گرفتن نداشته باشد
	ممکن است اعتبار محدودی داشته باشد

	سرمایه در گردش
	بر خریدار کلیدی
	برای رسیدگی به تمام مطالبات پرداختنی،
	در تأمین مالی اگر کلیدی
	تاریخچه زمانی که توزیع‌کنندگان

	
	تمایل به مشارکت
	صرف نظر از اینکه
	توزیع‌کننده در حال حاضر است
	به صورت نقدی پرداخت می‌شوند

	
	با پشتوانه دریافتنی
	تأمین مالی درگیر است
	برای ارائه فشار داده شده است
	

	
	تأمین مالی از طرف تأمین‌کننده
	
	کالاهای اعتباری کلیدی
	

	
	
	
	ممکن است توزیع‌کننده نداشته باشد
	

	
	
	
	ظرفیت یا توانایی
	

	
	
	
	ارائه تأمین مالی به زیر مجموعه خود
	

	
	
	
	توزیع‌کنندگان / خرده‌فروشان.
	

	SME اضافی
	اهرم محدود با
	دید ضعیف به
	بی‌اعتماد به تمدید
	خرده‌فروشان کوچک‌تر هستند

	ملاحظات
	خریدار ملحق شدن الزامی است
	سطوح پایین‌تر عرضه
	کالا به صورت اعتباری به دیگران
	برای کلیدی‌ها نامرئی

	
	سیستم‌های صورتحساب خریدار
	شبکه‌های
	توزیع‌کنندگان یا خرده‌فروشان
	با وسایل محدود

	
	ممکن است هزینه بالایی داشته باشد
	
	که فاقد قابلیت پیش‌بینی هستند
	کسب سرمایه در گردش

	
	سطوح قابل توجهی از
	
	
	سطوح قابل توجهی از

	
	غیر رسمی
	
	
	غیر رسمی


جدول 6-4    نیازهای سرمایه در گردش بازیگران زنجیره تأمین



6-5 شرکت‌های کوچک و متوسط رسمی و غیررسمی 
زنجیره‌های تأمین بازارهای نوظهور نسبتاً بدون ساختار هستند که تا حدودی به دلیل کوچک‌تر بودن مجریان شرکت‌ها و سهم بیشتر مشاغل غیررسمی است. شرکت مالی بین‌المللی تخمین می‌زند که 315 میلیون شرکت‌های کوچک و متوسط در بازارهای نوظهور به طور رسمی ثبت شده‌اند و تقریباً 200 میلیون کسب‌وکار غیررسمی بیشتر وجود دارد[footnoteRef:262]. در کشورهای کم درآمد، شرکت‌های کوچک و متوسط اندکی بیش از 60 درصد از تولید ناخالص داخلی را تشکیل می‌دهند که تخمین زده می‌شود که 75 درصد از این شرکت‌های کوچک و متوسط غیررسمی هستند. [262:  SME Finance Gap. IFC, 2017.] 

     برعکس، در اقتصادهای پردرآمد، درصد تولید ناخالص داخلی حاصل از شرکت‌های کوچک و متوسط قابل مقایسه است، با این حال کمتر از 20 درصد از شرکت‌ها غیررسمی هستند[footnoteRef:263]. در حالی که در بیشتر موارد، هم کسب‌وکارهای رسمی و هم غیررسمی ممکن است با موانع مشابهی روبرو شوند، شرکت‌های کوچک و متوسط ‌ غیررسمی با چالش‌های اضافه‌تری روبرو هستند که ناشی از عدم وجود اعتبار و دیده نشدن در بازار است. این منجر به چالش‌های بیشتر در تضمین دسترسی به منابع مالی برای این مشاغل می‌شود. این تمایز، شاید بیشتر از بخش صنعتی یا مکان، است که نابرابری‌ها و چالش‌هایی را در ارائه منابع مالی زنجیره تأمین به شرکت‌های کوچک و متوسط ایجاد می‌کند. [263:  The Future of FinTech: A Paradigm Shift in Small Business Finance. World Economic Forum (WEF), 2015.] 

	
	شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط رسمی
	شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط  غیررسمی

	شناسایی
	برای ثبت‌نام احتمالاً دارای شناسه لازم برای دسترسی به خدمات مالی
	ممکن است برای فرصت تجاری به شناسایی شهرت و شبکه‌های اجتماعی متوسل شود

	اندازه شبکه
	بالقوه برای شبکه‌های بزرگ‌تر از طریق تضمین‌های شخص ثالث
	برای کسب‌وکار باید به شبکه‌های محدود درجه اول و دوم وابسته باشد که منجر به موقعیت و گزینه‌های محدود مذاکره برای زنجیره تأمین می‌شود.

	وثیقه
	اموال ثبت شده ممکن است به عنوان وثیقه باشد
	ممکن است به مدل‌های گران‌قیمت گرو گذاشته شده یا تضمین‌ها بستگی داشته باشد و دسترسی به دارایی‌ها را از دست بدهد.

	خدمات مالی
	به احتمال زیاد فقط خدمات مالی ابتدایی مانند حساب جاری داشته باشد
	45 تا 55 درصد از بنگاه‌های کوچک و متوسط حتی اضافه برداشت وام ندارند، 40 درصد به طور کامل کم‌کار هستند و 10 درصد بدون خدمات هستند.

	منابع اعتباری
	کانال‌های سنتی
شرایط تمدید شده با مؤسسات کلیدی
	وام‌دهی غیر رسمی
کالاهای اعتباری از توزیع‌کنندگان/تأمین‌کنندگان

	نگهداری سوابق و مدیریت بودجه
	نگهداری سوابق بیشتر برای اهداف مالیاتی سازماندهی شده است اما ممکن است به صورت دیجیتالی در دسترس نباشد.
	ممکن است با ادغام امور مالی خانه و شرکت، حسابداری شفاف را به خطر بیندازد.

	سابقه اعتباری
	ممکن است به چند و یا یک منبع جداگانه به عنوان شرکت‌های تأسیس شده تبدیل شود.
	تاریخچه در میان منابع غیررسمی پراکنده است و برای اهداف امتیازدهی ردیابی نشده است و به دنبال امتیازدهی به هدف نیست. سابقه  بیشتر وابسته به روابط و شهرت شخصی است.


جدول 6-5   تمایز بین شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط‌های[footnoteRef:264] رسمی و غیررسمی [264:  Micro, Small and Medium Enterprises (MSME)] 

     بازیگران زنجیره تأمین فوق‌الذکر به اندازه کافی مشترک هستند تا شرایط بسیاری را که مؤسسات مالی ممکن است در هر اکوسیستم زنجیره تأمین با آن مواجه شوند ترسیم کنند. هدف قرار دادن چنین بازیگرانی ممکن است به اطمینان از تناسب محصول/ بازار در ورود اولیه به بازار کمک کند.
     یک شرکت ممکن است چندین هدف بالقوه داشته باشد، بنابراین استراتژی‌های نفوذ باید قابلیت شرکت و فرصت بازار را در نظر بگیرند. بنگاه‌ها باید ابتدا بازیگران مربوطه در بازار و نیازهای آن‌ها را ارزیابی کنند تا موارد زیر را مشخص کنند:
· چه روابط بازاری را می‌توان به کار گرفت یا بر اساس آن ایجاد کرد؟
· چه تحولات رشد بازار با نیازهای تأمین مالی برآورده نشده رخ می‌دهد؟
· کدام بخش‌ها کم خدمت هستند؟
· کدام‌یک بیشترین تأخیر در پرداخت را دارند؟
توجه: ابزار 2: ارزیابی شرایط بازار در ضمیمه 3 چارچوبی برای نقشه‌برداری بینش در پاسخ به این سؤالات ارائه می‌دهد. این به‌منظور ارائه ساختاری برای تجزیه و تحلیل شرایط حاکم بر بازار، ارزیابی بازیگران اصلی و شناسایی مشتریان موجود در یک سبد تأمین مالی زنجیره‌ای که ممکن است مفید باشد، طراحی شده است.هوافضا، دفاع و امنیت

روزهای NWC و ROCE
مهندسی
و ساخت و ساز








سرگرمی و رسانه
انرژی و تأسیسات
خرده‌فروشی
خرده‌فروشی
خودرو
مواد شیمیایی
تولید صنعتی
تغییر در روزهای NWC
تغییر در ROCE


شکل 6-1    نقشه‌برداری بخش‌ها برای تأمین مالی زنجیره‌ای
















































فصل هفتم
فناوری و نوآوری‌های مدل کسب‌وکار
امروزه 68 درصد از جمعیت جهان دارای اشتراک تلفن همراه هستند و 60 درصد از تمام اتصالات از تلفن هوشمند استفاده می‌کنند. پیش‌بینی می‌شود تا سال 2025 این ارقام به ترتیب به 71 درصد و 79 درصد افزایش یابد.
     در حالی که رویکردهای جدیدی وجود دارد که اپراتورهای لجستیک و بازیگران زنجیره تأمین را قادر می‌سازد تا داده‌ها را به‌صورت آفلاین انجام دهند، این راه‌حل‌ها همچنان به دسترسی منظم به اینترنت برای همگام‌سازی داده‌ها با سیستم‌های عملیات زنجیره تأمین، یا دسترسی به داده‌ها برای خدمات ارزش افزوده نیاز دارند. ضریب نفوذ اینترنت همچنان در حال گسترش است و نوآوری‌ها در اتصال به اینترنت و افزایش پهنای باند این امکان را برای بازارهای نوظهور فراهم می‌کند تا در زنجیره‌های تأمین دیجیتالی درگیر شوند.
     دسترسی به اینترنت پیامدهای مهمی برای ذخیره و مدیریت اطلاعات برای مشاغل و وام دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای دارد. رشد مستمر رایانش ابری در بازارهای نوظهور می‌تواند منجر به دیجیتالی شدن فرآیندهای زنجیره تأمین و پرداخت‌ها شود و موانع خدمات تخصصی برای فروشندگان، خریداران کلیدی در زنجیره ارزش را کاهش دهد. کسب‌وکارها ذخیره‌سازی داده‌های ابری و میزبانی برنامه‌ها را محور استراتژی‌های هزینه‌های فناوری اطلاعات و هسته‌ای از مدل‌های تجاری خود قرار می‌دهند. بر اساس گزارش سیسکو تا سال 2016، 88 درصد از ترافیک مراکز داده از مراکز داده سنتی به مراکز مبتنی بر ابر تغییر کرده است و انتظار می‌رود نرخ نفوذ تا سال 202121 به 95 درصد برسد. در نتیجه در دسترس بودن داده‌های بلادرنگ، دید (فرایند سفارش، موجودی، تحویل و اختلالات احتمالی زنجیره تأمین) افزایش یافته است. بینش‌های پیشرفته حاصل، خدمات مشتری را بهبود می‌بخشد، هزینه‌ها را کاهش می‌دهد، به دستورالعمل‌های نظارتی کمک می‌کند و اختلالاتی را که می‌تواند بر سطح موجودی تأمین‌کننده و تحویل محصول تأثیر بگذارد، کاهش دهد.
     دهه گذشته شاهد تحول سریع فناوری، از زیرساخت‌های اساسی (به عنوان مثال، تلفن همراه) تا محاسبات کوانتومی بوده است. این بخش عمیق‌تر به نوآوری‌های مختلف فناوری می‌پردازد و پیامدهای آن را برای تأمین مالی زنجیره تأمین و چگونگی فعال کردن فناوری‌های مختلف بررسی می‌کند.
1-7 مدل‌های کسب‌وکار جدید، با تمرکز ویژه بر بازارهای تازه وارد (مانند پلتفرم‌ها)
زیرساخت دیجیتال برای بیش از یک دهه، پرداخت‌های موبایلی به عنوان پیشگویی برای خدمات مالی دیجیتال در بازارهای نوظهور در نظر گرفته شده است. خدمات مالی سیار زیرساخت‌های اساسی را برای تراکنش‌های کم هزینه و پرداخت انبوه در مقیاس با کسری از هزینه شبکه شعب سنتی فراهم می‌کند.
     مبلغ پرداختی محصول جانبی گوشی‌های هوشمند و دستگاه‌های فروش دیجیتالی کردن جریان‌های پرداخت و داده‌های تولید شده توسط کسب‌وکارها و مشتریانشان است. همه بازیگران در زنجیره تأمین (از جمله تأمین کنندگان مالی) می‌توانند به حجم فزاینده‌ای از داده‌ها در مورد سفارش‌ها، پرداخت‌ها و تراکنش‌ها دسترسی داشته باشند که می‌توانند برای بهبود فرآیندها و مدیریت تجزیه و تحلیل شوند.
     از نظر تأمین مالی، این به هزینه‌های تحویل کمتر و در ارتباط با هوش مصنوعی، بهبود روش‌های امتیازدهی اعتباری تبدیل می‌شود که به وام‌دهندگان اجازه می‌دهد وام‌های غیرجاری[footnoteRef:265] را کاهش دهند و خدمات متناسب‌تری ارائه دهند. [265:  Non-Performing Loan (NPL)] 

     برای بیش از یک دهه، پرداخت‌های موبایلی به عنوان پیشگویی برای خدمات مالی دیجیتال در بازارهای نوظهور در نظر گرفته شده است. خدمات مالی سیار زیرساخت اولیه را برای تراکنش‌های کم هزینه و پرداخت انبوه در مقیاس با کسری از هزینه شبکه شعب سنتی فراهم می‌کند.
     این امکان پرداخت شفاف را حتی برای مشاغل در مکان‌های دور فراهم می‌کند. با این حال، فراتر از موارد استفاده اختصاصی از شارژ تلفن همراه و نقل و انتقالات داخلی، سطوح استفاده در مقایسه با تراکنش‌های نقدی نسبتاً پایین باقی‌مانده است؛ در حالی که ممکن است نوآوری‌های امیدوارکننده با درک بهتر پتانسیل‌ها توسط اپراتورهای تلفن همراه (به عنوان مثال، پیشنهادات اعتبار فوری با آستانه پایین(شتاب بیشتری داشته باشند، شتاب بیشتری از فین‌تک‌ها نشأت می‌گیرد که به اپراتورهای تلفن همراه و مشتریان مؤسسات مالی دسترسی پیدا می‌کنند. برای تأمین مالی زنجیره تأمین، نوآوری یک وعده دوگانه دارد. یک کیف پول موبایل ساده می‌تواند اولین قدم برای شرکت‌های کوچک و متوسط برای ورود به حسابی باشد که به راحتی در دسترس است که می‌تواند بلافاصله از خریداران، چه در انتهای تولید و چه در قسمت‌های فروش و توزیع زنجیره تأمین، پرداخت‌ها را دریافت کند.
     برخی از بانک‌ها (به عنوان مثال اف ان بی[footnoteRef:266] در آفریقای جنوبی) یک کیف پول آستانه تعادل بالاتری ایجاد کرده‌اند که تاجران کوچک را با نوسانات نقدینگی بیشتر هدف قرار می‌دهد. این حساب‌های کیف پول می‌توانند بار اضافی احراز هویت مشتری ایجاد کنند، اما منحنی پذیرش می‌تواند آسان‌تر از یک حساب سنتی باشد، زیرا مالک کسب‌وکار قبلاً در معرض ارزش پیشنهادی قرار گرفته است و ممکن است با وعده‌های بیشتر اعتبار سرمایه در گردش از طریق استفاده از آن تشویق شود. هنگامی که تراکنش‌ها به صورت دیجیتالی جریان پیدا می‌کنند، جایگزین مسیرهای کاغذی ناکارآمدی می‌شوند که مؤسسات مالی در طول تاریخ برای تعیین سطح اعتبار متقاضیان کسب‌وکارهای کوچک به آن وابسته بوده‌اند. [266:  First National Bank (FNB(] 

     در حالی که نفوذ مدل‌های پرداخت مشتری به فروشنده دشوار بوده است (به دلیل بیزاری تاجر از کارمزدهای پردازش در بازارهای کم حاشیه) سفارش و پیش‌پرداخت کالا از توزیع‌کنندگان، به طور بالقوه با تخفیف، یک جریان داده برای بانک‌ها فراهم می‌کند تا حجم را درک کنند. فعالیتی که یک فروشگاه از آن حمایت می‌کند.
     کاهش هزینه‌های جمع‌آوری برای وام دهندگان صورتحساب الکترونیکی می‌تواند طیف وسیعی از راه‌حل‌های ممکن را پوشش دهد. به طور معمول، صورت‌حساب الکترونیکی به روش‌های بسیار قوی‌تر و خودکارتری اشاره دارد که از بسته‌های نرم‌افزار حسابداری مورد استفاده شرکت‌های بزرگ‌تر تکامل یافته و با آن‌ها ادغام شده‌اند (اگرچه از نظر فنی، ای-اینواولینگ[footnoteRef:267] همچنین می‌تواند به یک ایمیل ساده با پیوست فاکتور یا حتی یک ایمیل اشاره کند). [267:  E-involving] 

     صورتحساب الکترونیکی امکان اجرای سریع‌تر و شروع سریع درخواست مالی را فراهم می‌کند. در عین حال، صورتحساب الکترونیکی ذخیره و بازیابی داده‌ها را برای تجزیه و تحلیل رفتار فروش و پیش‌بینی نیازهای آینده تسهیل می‌کند. راه‌حل‌های هدایت شده توسط فروشنده آن‌هایی هستند که توسط فروشنده برای تولید، ذخیره و انتقال فاکتورها مدیریت می‌شوند. این‌ها یک ایمیل یا پیوند متنی را ارسال می‌کنند که ممکن است شامل یک پورتال وب باشد که خریداران برای مشاهده و پرداخت صورتحساب وارد آن می‌شوند. این‌ها برای خدمات غیر زنجیره تأمین (مانند قبوض آب و برق) رایج‌تر است.
     راه‌حل‌های مبتنی بر خریدار در زنجیره‌های تأمین با مؤسسات کلیدی بزرگ رایج‌تر است. فروشندگان ممکن است داده‌های فاکتور را از طریق یک فرم مبتنی بر وب ارسال کنند یا از طرح‌های انتقال داده ای‌دی‌آی[footnoteRef:268] یا اکس‌ام‌ال برای انتقال دیجیتالی داده‌های فاکتور از سیستم‌های خود مستقیماً به پایگاه داده سیستم خریدار استفاده کنند تا گردش کار بررسی و تأیید را وارد کنند. [268:  EDI] 
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شکل 7-1    پیشرفت جهانی صورتحساب الکترونیکی[footnoteRef:269] [269:  Koch, Bruno. The e-invoicing journey 2019-2025. Billentis, 2019.] 


     مدل سوم این است که در آن یک واسطه نقش یک هاب را بازی می‌کند و فاکتورها را از فروشندگان در قالب‌های مختلف می‌پذیرد و سپس آن‌ها را دوباره به خریداران ارسال می‌کند. در قالب‌های بومی خود در این مدل، هاب مشکل قابلیت همکاری را حذف می کند و خدمات ارزش افزوده مانند مدیریت مالیات را ارائه می‌دهد. این هاب‌ها می‌توانند از روند دیجیتال راه‌حل‌های مدیریت‌شده میزبانی ابری بهره ببرند و به نفع زنجیره‌های تأمینی که نیاز به مدیریت گردشکار و زنجیره‌های نگهداری در میان چندین بازیگر مرتبط دارند، داشته باشند. به تراکنش (خواه از طریق تعامل مستقیم فروشنده و خریدار به اشتراک فاکتور و تأییدیه، یا سرمایه‌دارانی که نیاز به نظارت بر پیشرفت دارند و پیوند به حساب‌ها).
عوامل متعددی مانع اتخاذ راه‌حل‌های صورتحساب الکترونیکی می‌شود:
· عدم آگاهی و درک اولیه از راه‌حل‌ها و مزایای مرتبط گرایش به اجتناب از تعهدات مالیاتی که ممکن است ناشی از شفافیت مطالبات باشد سیستم‌های صورتحساب ناسازگار بین فروشندگان و خریداران قوانین نامشخص حاکم بر شیوه‌های صورتحساب هزینه‌های اولیه اتخاذ سیستم‌های جدید ترجیح یا راحتی با شیوه‌های تجاری موجود (به عنوان مثال، صورت‌حساب‌های کاغذی) ترس از اختلال در تجارت یا جریان نقدی فقدان کارکنان داخلی ماهر فناوری اطلاعات[footnoteRef:270] برای پیاده‌سازی یا نگهداری سیستم‌های الکترونیکی برای کاهش بسیاری از این چالش‌ها، برخی از دولت‌ها شیوه‌های اجباری صورت‌حساب الکترونیکی را ایجاد کرده‌اند و پلتفرم‌های خدمات مدیریت شده خود را معرفی کرده‌اند تا توسط همه فروشندگان و خریداران برای ارسال و دریافت صورت‌حساب مورد استفاده قرار گیرد. برزیل و مکزیک این اقدامات را برای اهداف جمع‌آوری مالیات انجام دادند و موفقیت چشمگیری را تجربه کردند. سیستم‌های صورتحساب الکترونیکی باید هر یک از ذینفعان فاکتور را به منظور تسهیل ردیابی منابع فاکتور، صحت و اطلاعات بازپرداخت به یکدیگر متصل کنند. آن‌ها باید تعدادی از مسائلی را که فرآیندهای صورت‌حساب الکترونیکی موجود را آزار می‌دهند (از جمله اظهارنامه نادرست) حل کنند و از استفاده از فاکتور در مقابل وام‌های متعدد جلوگیری کنند. امکان نظارت بر چرخه عمر فاکتور در زمان واقعی، ایجاد مدیریت هوشمند مالیاتی را امکان پذیر می‌کند و می‌توان تضمین کرد که مالیات به طور کامل و به موقع پرداخت می‌شود. [270:  Information Technology (IT)] 

7-2 استانداردسازی و رابط‌ها
7-2-1 مدل‌های رابط‌های برنامه کاربردی[footnoteRef:271] [271:  Application Programming Interface (API(] 

رابط‌های برنامه کاربردی معمولاً به سه دسته تقسیم می‌شوند:
7-2-1-1 رابط‌های برنامه کاربردی‌های عمومی:
این‌ها ممکن است به عنوان یک سرویس عمومی ارائه شوند (به عنوان مثال، برای تأیید هویت بر اساس پایگاه داده ملی) به عنوان مدل‌های اشتراک یا تراکنش توسط شرکت‌هایی که میزبان خدمات در دسترس سایر مشاغل به عنوان خدمات ارزش افزوده یا برون سپاری هستند. این امر برای ارائه دهندگان خدمات فین تک که خدمات تخصصی را به مؤسسات مالی یا سایرین با دسترسی مستقیم مشتری ارائه می‌کنند، رایج است.
7-2-1-2 رابط‌های برنامه کاربردی خصوصی یا شریک:
این دستورالعمل‌های یکپارچه سازی را در مدل‌های بسته به‌صورت موردی به اشتراک می‌گذارند که بر اساس شرایط یک توافقنامه خاص دیکته می‌شود. این روش ممکن است در مواردی که داده‌های به اشتراک گذاشته شده حساس هستند و تحت قوانین سخت‌گیرانه یا دلایل دیگر حساس به مدل کسب‌وکار هستند ارجح باشد.
7-2-1-3 رابط‌های برنامه کاربردی داخلی یا میکرو سرویس:
 قابل توجه در کسب‌وکارهایی که پس از بلوغ رابط‌های برنامه کاربردی ایجاد می‌شوند، در این شرکت‌ها، معماری‌ها ماهیت ماژولار دارند، توابع به وضوح از یکدیگر تعریف و جدا شده‌اند و تبادل داده‌ها یا انجام خدمات برای یکدیگر از طریق رابط‌های برنامه کاربردی فقط در داخل مورد استفاده قرار می‌گیرد. همراه با پیشرفت در دسترسی به اینترنت، محاسبات ابری و خدمات مدیریت شده، اتخاذ روش‌های استاندارد تعامل سیستم، مدل‌های تجاری مؤسسات مالی سنتی را مختل می‌کند.
     این روش‌ها کسب‌وکارها را قادر می‌سازد تا از چندین سرویس شخص ثالث در ارتباط با سیستم‌های خود، بدون نیاز به سرمایه‌گذاری در سفارشی‌سازی کامل استفاده کنند. ترکیبی از سیستم‌های شخص ثالث متعدد و سفارشی‌سازی محدود پیامدهای کاهش هزینه و در نتیجه پتانسیل مقیاس‌پذیری زیادی دارد. همچنین پیامدهای امنیتی دارد، زیرا روش‌های یکپارچه سازی آزمایش شده و آزمایش شده، قرار گرفتن در معرض آسیب‌پذیری‌های دسترسی جدید را به حداقل می‌رساند.
رابط‌های برنامه کاربردی راه‌حل‌های شخص ثالث را قادر می‌سازند تا در طیف گسترده‌ای از سیستم‌ها و سرویس‌های مدیریتی از قبل موجود متصل و کار کنند. رابط‌های برنامه کاربردی می‌توانند به موارد زیر خدمت کنند:
· دسترسی به داده‌ها (به عنوان مثال، دریافت کد پستی برای یک آدرس ارائه شده)
· انجام یک محاسبه یا خدمات (به عنوان مثال، محاسبه مالیات بر فروش درج شده در خرید آنلاین بر اساس اطلاعات به اشتراک گذاشته شده در مورد اقلام خریداری شده)
· مدیریت یک سرویس کامل (به عنوان مثال، ارائه اطلاعات موجودی مشتری و دسترسی به حساب به یک ارائه دهنده خدمات پرداخت آنلاین قبض به درخواست مشتری)
     رابط‌های برنامه کاربردی نحوه همکاری بازیگران زنجیره ارزش را تغییر می‌دهند و تعامل داشته باشند. از طریق ادغام آسان‌تر شخص ثالث، شرکای مالی زنجیره تأمین می‌توانند به طور خودکار تعامل داشته باشند و در نتیجه هزینه‌ها را کاهش دهند. استانداردسازی و رابط‌ها به ارائه‌دهندگان خدمات اجازه می‌دهد تا با تجمیع تقاضا و پیوند دادن به عملیات موجود از طریق خدمات ماژولار، بر چالش‌های خاص تمرکز کنند. مؤسسات مالی و مجریان شرکت‌های زنجیره تأمین به طور فزاینده‌ای به دنبال فروشندگان خارجی برای دسترسی به ماژول‌های خدمات جدید برای ادغام در پلتفرم‌های خود هستند.
     یکی از پیامدهای اتخاذ این شیوه‌ها این است که شرکت‌ها می‌توانند بر حفظ سیستم‌های اصلی تمرکز کنند و به نرم‌افزار یا تجارت تخصصی نگاه کنند. شرکا برای انجام خدمات تخصصی برای مؤسسات مالی، یک مفهوم نیاز به نصب یک میان‌افزار قوی برای اتصال سیستم‌های اصلی قدیمی به دنیای بیرون ارائه دهندگان خدمات تخصصی است. پس از تصویب دستورالعمل خدمات پرداخت 2[footnoteRef:272] توسط اتحادیه اروپا، بانکداری باز به عنوان یک واقعیت جدید در تعدادی از حوزه‌های قضایی در حال ظهور است. رژیم‌های بانکداری باز، ارائه دهندگان خدمات مالی و کاربران را قادر می‌سازد تا به داده‌ها در شبکه‌ای از مؤسسات مالی با استفاده از رابط‌های برنامه کاربردی دسترسی داشته باشند. این پتانسیل را دارد که درها را به روی تازه‌واردان در بازار تأمین مالی زنجیره‌ای باز کند و آن‌ها را قادر می‌سازد تا با حساب‌های موجود کسب‌وکارهایی که به دنبال تأمین مالی هستند مرتبط شوند، هم برای به دست آوردن داده‌ها برای کمک به ارزیابی ریسک و احراز هویت مشتری و هم برای استفاده آسان از ابزارهای اهرمی. تأمین مالی و جمع‌آوری بازپرداخت. برنامه‌های کاربردی فناوری دفتر کل توزیع شده[footnoteRef:273]. [272:  Payment Services Directive 2 (PSD2(]  [273:  Distributed Ledger Technology (DLT(] 

     سیستم‌های فناوری دفتر کل توزیع شده در مراحل اولیه توسعه هستند فناوری. فضای ذخیره‌سازی دیجیتال و میزبانی، پیشرفت‌های اتصال و استانداردسازی را برای پشتیبانی از پایگاه داده‌ای که در آن داده‌ها و کدهای اجرایی در مکان‌های مختلف به روشی ایمن، با محتوای تغییرناپذیر و غیرقابل اعتماد وجود دارند، ترکیب می‌کند. فعالیت‌ها (به عنوان مثال، تراکنش‌ها) ذخیره، رمزگذاری شده و تراکنش‌های قبلی را با استفاده از مدلی از اجماع برای تأیید تراکنش‌ها کدگذاری می‌کنند. بلاک‌چین با پیاده سازی قابل توجه بیت کوین و اتریوم، روش غالب برای اجرای این شیوه‌ها است.
     ویژگی‌های فناوری دفتر کل توزیع شده به ویژه برای انتقال مالکیت دارایی مناسب است. اطمینان از اینکه اطلاعات اصلی تأمین‌کنندگان غیر قابل‌ برگشت و تغییرناپذیر باقی می‌مانند، از شکایت‌های بعدی تأمین‌کنندگان رد شده جلوگیری می‌کند. پس از ایجاد، سفارش خرید می‌تواند دارای مهر زمانی برای تبدیل شدن به سند معتبر (و از نظر قانونی الزام آور – یک ویژگی فناوری دفتر کل توزیع شده موجود در آینده نزدیک شود). توانایی اثبات منحصر به فرد مالکیت کالا در جریان موجودی بسیار مهم است. همه فعالیت‌ها ممکن است برای بینندگان خارجی قابل مشاهده باشد، اما داده‌های حساس برای اشخاص مجاز کاملاً محرمانه باقی می‌مانند.
     استفاده از ارائه دهندگان خدمات لجستیک شخص ثالث، شرکت‌های حمل و نقل و حمل و نقل به طور کامل تنظیم شده و به طور خودکار توسط اجرای قراردادهای هوشمند غیر قابل برگشت و غیر قابل تغییر کنترل می‌شود. برای خدمات مالی، مفهوم دفتر کل مشترک اما توزیع شده، ضرورت مدیریت مؤسسات مالی را بر دفتر کل مجزای خود دور می زند. 
     این به طور بالقوه می‌تواند اصطکاک معاملات و هزینه‌های مرتبط را کاهش دهد.  قراردادهای هوشمند یکی از مهم‌ترین کاربردهای فناوری دفتر کل توزیع شده است. در یک قرارداد هوشمند، شرایط و ضوابط در یک ساختار دفتر کل تعبیه شده است. این به طرفین اجازه می‌دهد تا جزئیات قرارداد را برای ثبت‌های بعدی دفتر، ایجاد شرایط الزام‌آور توسط اشخاص ثالث غیرمجاز و به طرفین امکان تنظیم قراردادها با محرک‌های خودکار بر اساس شرایط تعیین‌شده «قفل» کنند.
     گل سرسبد استفاده از بلاک‌چین فناوری دفتر کل توزیع شده در امور مالی تجارت، تریدلنز[footnoteRef:274]، همکاری مشترک بین مرسک[footnoteRef:275]، شرکت حمل و نقل کانتینری دانمارکی و آی‌بی‌ام[footnoteRef:276] است. به عنوان یک تغییر ناپذیر، امن، شبکه مشترک غنی و شفاف، بلاک‌چین برای هر شرکت‌کننده دید سرتاسری را فراهم می‌کند. [274:  TradeLens]  [275:  Maersk]  [276:  IBM] 

     در سطح مجوز آن‌ها هر شرکت‌کننده در اکوسیستم زنجیره تأمین می‌تواند پیشرفت کالاها را از طریق زنجیره تأمین مشاهده کند و بفهمد که یک کانتینر در حال حمل و نقل کجاست. هر شرکت‌کننده نیز می‌تواند مشاهده وضعیت اسناد گمرکی یا بارنامه‌ها و سایر داده‌ها. دید دقیق پیشرفت کانتینر از طریق زنجیره تأمین با تبادل زمان واقعی رویدادها و اسناد زنجیره تأمین اصلی افزایش می‌یابد. هیچ یک از طرفین نمی‌تواند هیچ رکوردی را بدون توافق دیگران در شبکه تغییر، حذف یا اضافه کند.
     مزایای خاص فناوری دفتر کل توزیع شده برای تأمین مالی زنجیره تأمین عبارت‌اند از: یکپارچه‌سازی سیستم: یکپارچه‌سازی سیستم‌های شرکت در طول یک زنجیره تأمین، کاری دشوار است. ترکیبی از تکنیک‌های بلاک چین و رابط‌های برنامه کاربردی به شرکت‌ها اجازه می‌دهد تا با سرعت‌های مختلف وارد همکاری شوند و با افزایش استفاده، راه‌حل‌ها را به طور فزاینده‌ای قوی می‌کنند. در حالی که یک مدل خدمات مدیریت متمرکز با یک چارچوب رابط‌های برنامه کاربردی باز می‌تواند به نتیجه‌ای قابل مقایسه دست یابد، فناوری دفتر کل توزیع شده در موضوعات اعتماد و اشتراک اطلاعات برتر است، به‌ویژه اگر عناصر در زنجیره تأمین منافع رقیب را تأمین کنند (مانند پپسی / کوکاکولا) اما بازرگانان را به اشتراک بگذارند و بنابراین به اشتراک بگذارند. از دیده شدن در سطح بازرگان بهره‌مند شوید. 
     شناسایی و شهرت: بدون شناسایی جهانی یا دفتر اعتبار، اطلاعات باید جمع‌آوری شوند تا تصویر کامل‌تری از تاریخچه شرکت به دست آید. چنین اطلاعاتی اغلب محافظت می‌شود. مدل‌های غیرمتمرکز انعطاف‌پذیری را برای صاحبان داده‌ها فراهم می‌کنند تا بتوانند بر اساس اختیاری به اشتراک بگذارند و ریسک افشای داده‌ها برای اهداف ناخواسته توسط واسطه‌ها کاهش می‌یابد. روش‌های اثبات صفر برای کاهش بیشتر این خطر با ایجاد ابزاری برای به اشتراک گذاشتن داده‌ها برای یک شرکت یا معامله بدون نیاز به اشتراک‌گذاری اطلاعات قابل شناسایی بیشتر در حال شکل‌گیری هستند.
7-3 کدگذاری تراکنش‌ها:
تقلب در صورتحساب و صورتحساب مضاعف چالش‌هایی برای تأمین مالی زنجیره تأمین هستند. با ورود و تأیید مطالبات / پرداختنی‌ها به الف دفتر کل امن، داده‌ها می‌توانند به عنوان یک منبع معتبر برای وام دهندگانی که می‌توانند قراردادها را به عنوان امنیت «ضمیمه» کنند، عمل کند. این درجه بالایی از کاهش خطر را فراهم می‌کند (تا زمانی که استفاده از مکانیسم دفتر کل به طور گسترده درک شده باشد). در حالی که یک مدل متمرکز مانند یک مرکز ملی فاکتور الکترونیکی قابل مقایسه است، یک مدل دفتر کل غیرمتمرکز نوآوری‌های دیگری مانند بسته‌بندی و اوراق بهادار قراردادهای مدون (قراردادهای هوشمند) را ارائه می‌دهد.
     ردیابی کالاها: همراه با توانایی ادغام بین سیستم‌ها، ردیابی/ نظارت مدیریت زنجیره تأمین[footnoteRef:277] همسو با زنجیره نگهداری سهام می‌تواند تأخیرها و هزینه‌های کاغذبازی را تا حد زیادی کاهش دهد که در نهایت ۷ درصد از ارزش جهانی تجارت را به تنهایی تشکیل می‌دهد. سرویس بسته‌های متحد[footnoteRef:278] ارزشی را که بلاک چین می‌تواند داشته باشد، به عنوان مثال، در ارسال گل از موزامبیک به اروپا نشان می‌دهد، جایی که زنجیره نگهداری در طول سفر 33 بار تغییر می‌کند و هر روز تأخیر می‌تواند عواقب قابل‌توجهی برای گل‌های فاسد شدنی داشته باشد. [277:  Supply Chain Management (SCM)]  [278:  United packages service (UPS)] 

7-4 تجمیع داده‌ها:
جمع‌آوری داده‌های کافی برای ارزیابی ریسک بزرگ‌ترین مانع برای تأمین مالی زنجیره تأمین برای شرکت‌های کوچک و متوسط است. فشارهای رقابتی و اختصاصی که دسترسی سرمایه‌گذاران به داده‌ها را مسدود می‌کند ممکن است از طریق تکنیک‌های دفتر کل توزیع شده کاهش یابد.
     قراردادهای هوشمند دارای کاربردهایی برای اقدامات بالادستی و پایین دستی با پتانسیل کاهش بار اداری و حاکمیتی و همچنین هزینه‌های احراز هویت هستند. قراردادهای هوشمند همچنین می‌توانند بستری را برای مشارکت مشترک فراهم کنند و به اشخاص ثالث (به عنوان مثال، مؤسسات مالی) به اطلاعات انتخابی در مورد مطالبات / پرداختن دسترسی داشته باشند. برای مؤسسات مستقر برای ادغام این راه‌حل‌ها در عملیات قدیمی، مفاهیم میان‌افزاری در حال ظهور هستند که سیستم‌های قدیمی و متفاوت را به این دفتر کل توزیع‌شده مرتبط می‌کنند.
7-5 مدیریت و تأیید هویت
 تأیید هویت قابل اعتماد شاید بزرگ‌ترین مانع برای دسترسی به خدمات مالی باشد[footnoteRef:279]. قابلیت شناسایی اصلی، خطرات کلاه‌برداری را با تأیید فروشندگان در پشت مطالبات و به دست آوردن اطمینان از بدهی‌های معتبر از خریداران تأیید شده، کاهش می‌دهد. برای شرکت‌های کلیدی که تازه وارد بازار شده‌اند، این اطلاعات می‌تواند خریداران را به سمت بازار تسهیل کند و منابع جدید محلی را تسریع کند. [279:  Gustin, David. Why Supplier Acceptance Rates Still Struggle with Traditional Bank Funded Supply Chain Finance. Spend Matters, 2018.] 

     رعایت مقررات ضد پولشویی و احراز هویت مشتری برای بسیاری از مؤسسات مالی در هنگام جذب مشتریان جدید چالشی است. طبق مطالعه‌ای که توسط تامپسون رویترز[footnoteRef:280] انجام شده است، میانگین زمان ورود به یک مشتری جدید در حال حاضر است در 26 روز (طولانی‌ترین زمان گزارش شده در استرالیا با 63 روز بود). [280:  https://www.refinitiv.com/perspectives/] 

     تأیید هویت کامل (احراز هویت مشتری) با هزینه‌های بالایی همراه است، زیرا تنظیم‌کننده‌ها این مسئولیت را بر عهده مؤسسات مالی می‌گذارند تا نه تنها هویت صاحب حساب، بلکه منشاء صندوق را نیز تأیید کنند. مؤسسه مالی باید در موقعیتی باشد که تأیید کند که وجوه به طور غیرقانونی به دست نیامده یا برای مشاغل غیرقانونی استفاده نشده است. اگر بانک‌ها احراز هویت مشتری مناسب را انجام ندهند، در خطر دریافت جریمه‌های قابل توجهی از سوی تنظیم‌کننده‌ها قرار دارند. پیروی از: مقررات ضد پولشویی[footnoteRef:281] / احراز هویت مشتری / مبارزه با تأمین مالی تروریسم[footnoteRef:282] هزینه قابل توجهی دارد که می‌تواند مانعی برای ورود باشد. به همین ترتیب، مؤسسات مالی که این سرمایه گذاری‌ها را انجام داده‌اند، تمایلی به اشتراک گذاری اطلاعات مشتریان با مؤسسات مالی رقیب ندارند. [281:  Anti-Money Laundering (AML)]  [282:  Combating the Financing of Terrorism (CFT)] 

     فناوری می‌تواند تا حدی هزینه‌های مرتبط با مقررات ضد پولشویی / احراز هویت مشتری / مبارزه با تأمین مالی تروریسم را کاهش دهد. علاوه بر این، سیاست‌های بانکداری باز که مؤسسات مالی را موظف می‌کند قدرت را به مصرف‌کنندگان برای حساب‌هایشان منتقل کنند و اطلاعات مرتبط با آن، این موانع را از بین می‌برد. آن‌ها همچنین این امکان را برای اشخاص ثالث فراهم می‌کنند که مستقیماً از مصرف‌کنندگان با خدمات مالی جدید که داده‌های موجود توسط مؤسسات مالی را با اطلاعات تکمیلی تقویت می‌کنند، به منظور ارائه تأمین مالی زنجیره تأمین در کنار مؤسسه مالی (در رقابت) درخواست کنند.
     مدل ادهر[footnoteRef:283] در هند، یک تلاش متمرکز ملی گسترده برای جمع‌آوری و مدیریت اطلاعات شناسایی به عنوان یک کالای عمومی، در حال حذف این مانع مشترک برای ورود و تمایز شرکت‌های خدمات مالی است. این نوع ظرفیت همچنین محرک اصلی موفقیت چین در تسریع پذیرش خدمات مالی بوده است. [283:  Aadahaar] 

     برای آن دسته از بازارهایی که یک دستور متمرکز قوی ندارند، تلاش‌های جالبی برای معرفی مدل‌هایی برای تمرکززدایی مدیریت اطلاعات شناسایی وجود دارد. این مدل‌ها توسط موج مدل‌های پایگاه داده مشترک بلاک چین فعال می‌شوند که به همه طرف‌ها (در برخی موارد طرف‌های تعیین‌شده) اجازه می‌دهند تا اطلاعات مربوط به افراد و شرکت‌های شرکت‌کننده را که در برابر دستکاری ایمن هستند، ارائه دهند. تلاش‌هایی مانند سوورین[footnoteRef:284] منبع باز که توسط ارائه‌دهنده خدمات اورنیم[footnoteRef:285] حمایت می‌شود و بلاک چین کمبریج[footnoteRef:286]،[footnoteRef:287] دو مورد از تلاش‌هایی هستند که به دنبال ایجاد شفافیت انتخابی لازم برای افراد و شرکت‌ها برای ایجاد اعتبار مورد نیاز برای جذب شرکای جدید و تأمین مالی هستند. [284:  Sovrin]  [285:  Evernym]  [286:  Cambridge Blockchain]  [287: . www.cambridge-blockchain.com] 

     علاوه بر این، تأیید دیجیتال به طور فزاینده‌ای محبوب است. بر اساس تحقیقات انجام شده توسط شرکت مالی بین‌المللی در اوایل سال 2019، حدود 250 شرکت فناوری مقرراتی[footnoteRef:288] در سراسر جهان راه‌حل ارائه می‌کنند. به عنوان مثال، برنامه بررسی جهانی ریسک مشتری[footnoteRef:289]، با استفاده از این برنامه، راه آسان و شهودی برای اتصال داده‌های مشتری در پلتفرم مدیریت ارتباط با مشتری[footnoteRef:290] نیروی فروش ارائه می‌دهد.  [288:  RegTech]  [289:  World-Check Customer Risk Screener]  [290:  customer relation management (CRM)] 

تأیید هویت دیجیتال و غربالگری در دسترس است و توسط مؤسسات مالی استفاده می‌شود. مزایای راه‌حل‌های هویت دیجیتال عبارت‌اند از:
· زمان تحویل سریع‌تر، به این معنی که اف‌آی[footnoteRef:291] ها می‌توانند سوار شوند و به مشتریان بیشتری خدمات کارآمدتری ارائه دهند. [291:  FI] 

· سطوح بالای دقت و انطباق بهتر، زیرا خطاهای کلید زدن دستی کاهش می‌یابد.
· امنیت پیشرفته، زیرا ویژگی‌های امنیتی قدیمی مانند گذرواژه‌ها و احراز هویت مبتنی بر دانش حذف شده‌اند. هزینه‌های عملیاتی کمتر در نتیجه استقرار کارآمد منابع.
· تجربه مشتری بهتر در نتیجه زمان برگشت سریع‌تر و نقاط تماس کمتر. با تأمین مالی زنجیره تأمین، چنین تلاش‌هایی می‌تواند رشد فزاینده‌ای را در ارائه راه‌حل‌های مالی برآورده کند.
     در مراحل اولیه، تأمین مالی ممکن است دارای مقادیر کمتر و مدت زمان کوتاه‌تری باشد که متناسب با درجه ریسک ارائه شده توسط محدودیت‌های اطلاعاتی است. از آنجایی که تراکنش‌های بیشتری بین شرکای مختلف و ارائه‌دهندگان مالی انجام می‌شود، اطلاعات می‌تواند توسط شرکت‌کنندگان گنجانده شود و در نتیجه یک دفتر اعتباری غیرمتمرکز ایجاد شود که منجر به مقادیر بیشتری از تأمین مالی با شرایط خطرناک‌تر می‌شود، زیرا وام‌گیرندگان انگیزه بیشتری برای حفظ اعتبار خود دارند. خدمات و پلتفرم‌های مدیریت شده زنجیره‌های تأمین واسطه‌هایی را به کار می‌گیرند که به عنوان دلال دارایی‌های حمل و نقل و حمل و نقل، فروشندگان و سایر واسطه‌ها عمل می‌کنند.
     این وضعیتی را ایجاد می‌کند که هیچ شخص یا شرکتی به تنهایی کل زنجیره تأمین را نمی‌بیند که می‌تواند منجر به نشانه‌گذاری قیمت و تغییر مسیر موجودی‌ها شود. در یکی از نمونه‌هایی که مرسک ذکر کرده است، کالاهایی که از شرق آفریقا به اروپا سفر می‌کنند می‌توانند از دست 30 نفر مختلف عبور کنند که نیاز به تأییدیه و بیش از 200 اقدام جداگانه دارد[footnoteRef:292]. راه‌حل‌های ابری، فناوری دفتر کل توزیع شده، هوش مصنوعی، اینترنت اشیا و اتوماسیون همگی از جمله نوآوری‌های دیجیتال هستند. ایفای نقش برای کاهش هزینه‌های ناکارآمدی و نشت در مدیریت لجستیک (سرقت محموله به تنهایی می‌تواند 20 درصد اضافی به هزینه کالا برای مصرف‌کنندگان اضافه کند[footnoteRef:293]). این‌ها می‌توانند مدیران مالی زنجیره تأمین را قادر به نظارت بر تعهدات و شناسایی هرگونه انحراف از برنامه توافق شده کنند. [292:  Moon, Mariella. Shipping Giants Test IBM’s Blockchain Tech to Track Cargo. Engadget, 2017.]  [293:  Patel, Deep. UPS Bets on Blockchain as the Future of the Trillion-dollar Shipping Industry. Techcrunch, 2017.] 

     چنین راه‌حل‌هایی هزینه‌ها را کاهش می‌دهند و مجموعه‌ای غنی از داده‌ها را برای تصمیمات مالی آینده ارائه می‌دهند. آن‌ها همچنین شفافیت را در فعالیت‌های غیررسمی قبلی افزایش می‌دهند، دسترسی به مشاغل بیشتری را باز می‌کنند و به سفارشی‌سازی راه‌حل‌های مالی برای مطابقت با نیازهای خاص کمک می‌کنند.
     یک مؤسسه مالی که به دنبال ورود به فضای تأمین مالی زنجیره‌ای است، دارای فرصت‌هایی است که طیف کاملی از گزینه‌های فناوری شامل، برای مثال، مشارکت فعالانه در پلتفرم‌های مالی زنجیره تأمین مدیریت شده مستقل، برون‌سپاری برنامه‌های خاص (مانند ورود تأمین‌کننده، امتیازدهی اعتبار، یا تأیید هویت) سرمایه‌گذاری در نرم‌افزار راه‌حل‌های خدمات مدیریت شده سرویس (سرویس خدمات ابری[footnoteRef:294]). راه‌حل‌های ابری مراکز داده ابری نسبت به مراکز داده سنتی عملکرد، ظرفیت بالاتر و سهولت مدیریت بیشتری را ارائه می‌دهند. [294:  Software as a Service (SaaS)] 

     مجازی‌سازی به‌عنوان کاتالیزوری برای یکپارچگی سخت‌افزار و نرم‌افزار عمل می‌کند و دری را به روی فرصت‌هایی برای استفاده از رابط‌های برنامه کاربردی برای اتصال فرآیندهای داخلی با پلتفرم‌های خدمات مدیریت شده مبتنی بر ابر باز می‌کند.
     یک پلتفرم خدمات مدیریت شده معمولاً به یک مؤسسه مالی این امکان را می‌دهد که به جای توسعه آن خدمات در داخل، فرآیندها یا عملکردهای خاص را به یک ارائه دهنده فناوری شخص ثالث برون سپاری کند. تصمیم برون سپاری خدمات به یک شخص ثالث تخصصی اغلب با ملاحظات کارایی انجام می‌شود، با در نظر گرفتن سرمایه گذاری‌هایی که برای کسب تخصص مورد نیاز برای ایجاد چنین قابلیت‌هایی در داخل لازم است و هزینه‌های حفظ فناوری به روز.
     توسعه راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای سفارشی به عنوان بخشی از سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان[footnoteRef:295] کلیدی پیشرو نمونه‌ای معمولی از یک برنامه کاربردی خدمات مدیریت شده است.  [295:  Enterprise resource planning (ERP)] 

     اتصال و رشد خدمات ابری به ویژه در باز کردن درهای چنین خدماتی به روی شرکت‌های کوچک‌تر در بازارهای نوظهور که به دلیل سرمایه‌گذاری بالای اولیه مورد نیاز و هزینه‌های تعمیر و نگهداری از سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان بسته شده‌اند، مؤثر بوده است. همان‌طور که خدمات کمتر پیچیده و کاربر پسندتر می‌شوند، این شرکت‌ها دیگر نیازی به کارکنان متخصص برای مدیریت پلتفرم‌های فناوری پیچیده ندارند.
     برای مشاغل با هر اندازه، حرکت به ابر سه نوع خدمات مدیریت شده برون سپاری را تسهیل می‌کند. رایج‌ترین آن‌ها سرویس خدمات ابری است که یک عملکرد یا عملکرد خاص را به شخص ثالثی برون سپاری می‌کند که سپس نرم‌افزار و خدمات لازم برای پشتیبانی از کاربران/مشتریان را ارائه و نگهداری می‌کند. برای کسب‌وکارهایی که عملکردهای نرم‌افزاری تعبیه‌شده و وابسته‌تری دارند، مدل پلتفرم به عنوان سرویس[footnoteRef:296] ممکن است ترجیح داده شود پلتفرم به عنوان سرویس. فقط جنبه‌های تکنولوژیکی مورد نیاز برای میزبانی راه‌حل و مدیریت زیرساخت پشتیبانی را برون سپاری می‌کند - و نه مدیریت برنامه‌های کاربردی و داده‌های کاربردی. در نهایت، برای شرکت‌هایی که ترجیح می‌دهند سیستم‌ها و نرم‌افزار خود را به صورت داخلی مدیریت کنند و در عین حال آن قابلیت‌ها را در فضای ابری میزبانی کنند، مدل زیرساخت به عنوان سرویس[footnoteRef:297] تنها مدیریت ظرفیت و اساسی‌ترین لایه‌های نرم‌افزار را به یک ارائه‌دهنده ابری واگذار می‌کند. [296:  Platform as a service (PaaS)]  [297:  Infrastructure as a service (IssS)] 

     هر سه مدل طراحی شده‌اند تا مدیریت برنامه‌های نرم‌افزاری، پلتفرم یا زیرساخت فناوری اطلاعات یک مؤسسه مالی/شرکت را به یک ارائه‌دهنده خدمات خارجی واگذار کنند. انتخاب هر یک از این دو مدل بستگی به تمایل مؤسسه/شرکت مالی به حفظ کنترل یا اعتماد به ارائه آن به یک ارائه دهنده خدمات خارجی دارد. مدل کسب‌وکار بهینه به عوامل فردی نیاز، توانایی شرکت و جهت‌گیری استراتژیک بستگی دارد - و ممکن است در نهایت ترکیبی از این مدل‌ها را به کار گیرد.
7-6 پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره تأمین
پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای معمولاً ابزاری برای تسهیل تعامل چندین بازیگر کلیدی، تأمین‌کننده و/یا توزیع‌کننده به عنوان احتمالاً تأمین‌کنندگان مالی، تحت یک رابط کاربری مشترک هستند. پلتفرم‌ها را می‌توان طوری طراحی کرد که شامل چندین ویژگی باشد، اما جنبه اصلی یکی از این پلتفرم‌ها ردیابی صورت‌حساب‌ها و جریان پرداخت است. عملکردهایی مانند ورود و شناسایی مشتری، نگهداری سوابق تراکنش و پرداخت، تأیید و تجزیه و تحلیل، ویژگی‌های رایج پلتفرم هستند.
     این پلتفرم‌ها برای موارد تأمین مالی زنجیره‌ای که راه‌حل‌های نرم‌افزار سنتی طراحی شده و به مؤسسات مالی بزرگ یا مجریان بزرگ فروخته می‌شوند، نویدبخش هستند. مدل‌های نوظهور که توسط فین‌تک‌ها و همچنین فروشندگان سنتی سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان ایجاد شده‌اند، اکوسیستم گسترده‌تری از شرکت‌کنندگان زنجیره تأمین را بدون وابستگی به بازیگران کلیدی شرکتی که معمولاً در مرکز برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، درگیر می‌کنند[footnoteRef:298]. مثال زیر روابطی را که توسط یک پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای مدیریت می‌شود، نشان می‌دهد که بازاری را برای تأمین مالی فاکتور در یک یا چند بانک ایجاد می‌کند جی تی نکسوس. یک شریک شرکت مالی بین‌المللی و ارائه‌دهنده پلتفرم همکاری مبتنی بر ابر است که مشتریان شرکت مالی بین‌المللی از آن برای خودکارسازی فرآیندهای زنجیره تأمین خود در مقیاس جهانی و رفع نیازهای مالی کوتاه‌مدت استفاده می‌کنند. [298:  Supply Chain Finance Payable and Receivable - Global Business Intelligence Corp.] 

     پذیرش راه‌حل‌های فناوری شخص ثالث توسط مشتریان مؤسسه‌های مالی به بخش مالی این امکان را می‌دهد که به تخصص فنی واسطه‌های مالی مستقل (اما بالقوه مؤسسه ((که پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای نیز نامیده می‌شود(تکیه کند و تلاش‌ها و منابع را مجدداً بر ارزیابی ریسک متمرکز کند. تأمین مالی به مشتریان در عین حال، واسطه‌های غیربانکی می‌توانند انعطاف‌پذیری بیشتری را در مورد پذیرش مشتری ارائه دهند، به این معنی که آن‌ها در موقعیت مناسبی برای ایفای نقش در کاهش شکاف تأمین مالی هستند.
     ارائه‌دهندگان پلتفرم مستقل از بانک نقاط دردسر پیرامون قابلیت استفاده، اتوماسیون فرآیند، یکپارچه‌سازی فنی و گسترش بین‌المللی را حل کرده‌اند. برنامه‌های نرم‌افزار به عنوان سرویس (سرویس خدمات ابری) مجوزهای سخت‌افزاری یا نرم‌افزار گران قیمت را حذف می‌کنند، بنابراین خریداران می‌توانند بر ارزیابی هزینه‌های عملیاتی تمرکز کنند. با استفاده از پلتفرم‌های نمایشی، خریداران می‌توانند آزمایش و بررسی کنند که آیا برنامه سرویس خدمات ابری مبتنی بر وب واقعاً نیازهای آن‌ها را برآورده می‌کند یا خیر. به عنوان مثال، خریداران می‌توانند پروژه‌های اثبات مفهوم را انجام دهند و می‌توانند از این نتایج واقعی به عنوان مبنایی برای فرآیند انتخاب فروشنده خود استفاده کنند، به جای اینکه به اطلاعات دست دوم ارائه شده توسط فروشندگان در طول درخواست اطلاعات قدیمی اعتماد کنند. فرآیند ارزیابی فناوری همچنین ورودی‌های جدیدی را به فضای خدمات مالی سوق داده است، جایی که سازمان‌های چند ملیتی، بیگ تکس[footnoteRef:299]، فین تکس[footnoteRef:300] و ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت در حال ایجاد حضور در این حوزه هستند. [299:  BigTechs]  [300:  FinTechs] 

     زنجیره ارزش خدمات مالی و تعریف مجدد تجربه مشتری. در نتیجه، سهم فزاینده‌ای از مؤسسات مالی در حال اتخاذ راه‌حل‌های دیجیتالی یا مشارکت با شرکت‌های فناوری برای بهبود کارایی و اتخاذ تصمیم‌های بهتر و سریع‌تر برای وام‌دهی هستند. چنین نوآوری مؤسسات مالی را قادر می‌سازد تا برای اولین بار مشتریان (از طریق تجزیه و تحلیل داده‌ها) تصمیمات اعتباری بگیرند و ابزارهایی را برای بهبود عملکرد تجاری و پرداخت در اختیار شرکت‌های کوچک و متوسط قرار دهد.
     در حالی که این نوآوری‌ها تعداد بیشتری از شرکت‌های کوچک و متوسط را برای دسترسی به خدمات مالی و ادغام در زنجیره‌های تأمین داخلی و بین‌المللی قادر می‌سازد، ادغام بیشتر تأمین کنندگان مالی نیازمند یک محیط نظارتی کافی است. این شامل قوانین و مقررات مربوط به صورتحساب و فاکتورینگ و همچنین استفاده از دارایی‌های منقول و ثبت وثیقه می‌شود.
در همه موارد، نوآوری‌های دیجیتالی تمایل به بهبود مستمر در استحکام راه‌حل‌های طراحی شده قبلی دارند. یک مؤسسه مالی ممکن است به دنبال طرحی برای توسعه عملکرد تأمین مالی زنجیره‌ای خود با تشخیص قابلیت‌های فناوری فعلی و تعیین اولویت‌ها برای برآوردن نیازهای مشتری باشد.

پلتفرمی که خریداران را قادر می‌سازد تا برنامه‌های تأمین مالی را برای تأمین کنندگان خود تنظیم کنند. خریدار وام دهندگان را برای شرکت در برنامه انتخاب می‌کند. سپس تأمین کنندگان می‌توانند مطالبات خود را (برای آن خریدار) بفروشند و پرداخت تسریع شده با تخفیف دریافت کنند. توسط مجله گلوبال فایننس به‌عنوان «بهترین ارائه‌دهنده راه‌حل تأمین‌کننده پرداخت‌های پرداختنی» در سال 2013 شناخته شد.
راه حل تأمین مالی زنجیره‌ای
تفاوت‌های کلیدی
تأمین‌کننده
تأمین‌کننده
تأمین‌کننده
خریدار
خدمات مالی
 اوربیان
سرمایه‌گذار شماره 1 SCF
مدل در محل کار
سرمایه‌گذار شماره 2 SCF
سرمایه‌گذار شماره 3 SCF
برنامه Orbian امکان مبادله بانک‌ها را بدون تأثیر بر تأمین‌کننده فراهم می‌کند.
تقریباً هر بانک یا هر سرمایه‌گذار دیگری می‌تواند به آن ملحق شود و منابع مالی موجود را افزایش دهد و رقابت بین تأمین‌کنندگان نقدینگی را افزایش دهد.
هرگز هیچ گونه وابستگی تأمین کنندگان به سرمایه‌گذاران فردی وجود ندارد.

· اوربیان که توسط شبکه‌های بانک‌ها و سرمایه‌گذاران تأمین مالی می‌شود، هم یک پلتفرم اختصاصی با عملکرد عملیاتی 6 سیگما و هم یک مدل تأمین مالی جهانی فراهم می‌کند که تأمین‌کنندگان را با دسترسی مستمر به کم‌هزینه‌ترین منابع مالی برای تمام مطالبات تأیید شده‌شان، فراهم می‌کند.

· اوربیان خرید مطالبات تأمین کنندگان خود را از طریق انتشار اسکناس در بازار تأمین می‌کند که عموماً توسط بانک‌ها و سرمایه‌گذاران خارجی خریداری می‌شود.

· یکی از کلیدها وجه تمایز پلتفرم اوربیان این است که تأمین کنندگان مستقیماً با سرمایه‌گذاران درگیر نمی‌شوند. این می‌تواند تا حدودی از پیچیدگی معادله برای تأمین‌کنندگانی که پای اوربیان در میان باشد، مطالبات دریافتنی را خریداری کرده و اسکناس‌ها را به سرمایه‌گذاران بالقوه می‌فروشند، از بین ببرد.

شکل 7-2    خدمات مالی اوربیان
     پلتفرمی که خریداران را قادر می‌سازد تا برنامه‌های تأمین مالی را برای تأمین کنندگان خود تنظیم کنند. خریدار وام دهندگان را برای شرکت در برنامه انتخاب می‌کند. سپس تأمین‌کنندگان می‌توانند مطالبات خود را (برای خریدار) بفروشند و تسریع در پرداخت تخفیف دریافت کنند. توسط مجله گلوبال فایننس[footnoteRef:301] به عنوان بهترین ارائه دهنده راه حل تأمین مالی پرداختنی‌ها در سال 2013 شناخته شده است. [301:  Global Finance] 

7-6-1 تجزیه و تحلیل
دسترسی به داده‌ها یک دارایی رقابتی است. با این حال، بدون توانایی تفسیر آن و استفاده از آن برای بهبود مرکزیت مشتری، هدایت بینش بازار و استخراج ارزش اقتصادی بی معنی است. علم داده به عنوان یک حوزه فراگیر و چند بعدی تعریف شده است که از ریاضیات، آمار و سایر تکنیک‌های پیشرفته برای یافتن الگوها و دانش معنی دار در داده‌های ثبت شده استفاده می‌کند. ابزارهای هوش تجاری سنتی[footnoteRef:302] ماهیت توصیفی داشته‌اند، در حالی که تجزیه و تحلیل پیشرفته از داده‌های موجود برای پیش‌بینی رفتار مشتری در آینده استفاده می‌کند. [302:  Business-Intelligence (BI(] 

     پیچیدگی روزافزون و تنوع داده‌ها منجر به توسعه ابزارها و روش‌های تحلیلی جدیدی شده است که قادر به پردازش داده‌ها برای بینش هستند. تلاقی داده‌ها و مجموعه ابزار تحلیلی مربوطه آن‌ها به طور گسترده در حوزه نوظهور علم داده قرار می‌گیرد[footnoteRef:303]. [303:  Source: IFC Handbook Data Analytics] 

     رتبه‌بندی اعتباری در طول تاریخ برای ارائه دهندگان مالی کلیدی برای ارزیابی ریسک بوده است. در بسیاری از موارد، این رتبه اعتباری خریدار است که بیشترین اهمیت را دارد، اگرچه به عوامل بیشتری بستگی دارد تا اینکه یک تأمین‌کننده در تحویل کالا چقدر قابل اعتماد است یا خریدار در پرداخت به موقع چقدر قابل اعتماد است.
     سابقه معامله اثبات شده همان چیزی است که وام دهندگان ترجیح می‌دهند تصمیمات و نرخ‌های خود را بر اساس آن قرار دهند. با تجزیه و تحلیل داده‌ها، اکنون می‌توانند، مانند سیبری تی‌اف‌اکس[footnoteRef:304]، برنامه‌ای ایجاد کنند که به تأمین‌کنندگان بر اساس داده‌های عملکردشان در یک پلتفرم ابری از جی تی نکسوس، سیبری یک ارائه‌دهنده خدمات مدیریت شده، تأمین مالی ارائه می‌دهد[footnoteRef:305]. [304:  Seabury TFX]  [305:  GT Nexus Redefines Supply Chain Finance With Big Data, accessed July 2019] 

     از تاریخچه دقیق تراکنش‌های شبکه مبتنی بر ابر استفاده می‌کند و می‌تواند شرایط را کاملاً بر اساس نحوه عملکرد تاریخی یک تأمین‌کننده یا خریدار بدون توسل به رتبه بندی اعتباری تعیین کند. معیارهایی مانند پرداخت‌های به‌موقع، عملکرد سفارش، ارسال‌های دیرهنگام، سفارش‌های لغو شده و بازپرداخت هزینه، یک مجموعه داده قابل اعتماد را برای ایجاد پروفایل ریسک همتای زنجیره تأمین تعیین می‌کنند.
     مؤسسات مالی به داده‌هایی نیاز دارند تا همه مؤلفه‌های تأمین مالی زنجیره تأمین (خریداران، تأمین‌کنندگان، توزیع‌کنندگان، خرده‌فروشان، اپراتورهای لجستیک) را تقسیم‌بندی کنند تا بدانند به چه کسی و چگونه به آن‌ها نزدیک شوند. مالی مؤسسات اذعان دارند که باید از داده‌هایی استفاده کنند که فراتر از داده‌های هزینه است (به عنوان مثال، معیار مدت پرداخت، هزینه بدهی تأمین‌کننده). با داده‌های بیشتر در دسترس، یک مؤسسه مالی می‌تواند به عنوان یک شریک مالی زنجیره تأمین قابل اعتماد با استفاده از ابزار تحلیلی سرمایه در گردش برای کمک به شرکت‌ها در ارزیابی دریافتنی‌ها، بدهی‌ها و جریان موجودی و احتمال مداخله فعالیت کند. با ادغام داده‌های فاکتور تأیید شده در پلتفرم‌ها، مؤسسات مالی می‌توانند قدمی فراتر بردارند و تقلب را پیش‌بینی کنند و تهدیدات زنجیره تأمین را شناسایی کنند.
     دنیای تجزیه و تحلیل داده‌ها در حال انفجار است. دیگر محدود به گزارش‌های مختص سیستم‌های اختصاصی نیست، همبستگی‌های جدید را می‌توان در میان مجموعه‌های داده جدید و پیچیده‌تر کشف کرد. برای مثال، این امر به شرکت‌های توزیع امکان داده است که داده‌های موقعیت جغرافیایی را از تلفن‌های همراه رانندگان کامیون گرفته و با درخواست‌های سفارش ترکیب کنند تا مسیرهای تحویل را بهینه کنند و عملکرد کارکنان را نظارت کنند. مؤسسات مالی می‌توانند به داده‌های موجودی دسترسی داشته باشند و گردش مالی را برای اطمینان از عملکرد و رشد تاجر برای تعیین شرایط سرمایه کاری، نظارت کنند.
     در دنیای ارزیابی ریسک اعتباری، پیشرفت‌هایی در حال انجام است که با ریسک کمتر و اعتبار مصرفی کم ارزش شروع می‌شود تا مدل‌های ریسک را از مجموعه داده‌های جدید بسازیم، به‌عنوان مثال، استفاده از عادات شارژ تلفن به‌عنوان شاخص قابل اعتماد بودن بازپرداخت.
     پیشرفت در یادگیری ماشین و هوش مصنوعی این روندها را تسریع می‌کند. در ترکیب با محاسبات ابری، خدمات مدیریت شده و روندهای رابط‌های برنامه کاربردی، این سطح از قابلیت اکنون برای سرویس‌هایی قابل دسترسی است که حتی برای ملاقات با کوچک‌ترین شرکت‌ها طراحی شده‌اند. قابلیت‌های پیچیده، مانند تشخیص چهره و تصویر، اکنون خدمات مستقلی هستند که می‌توان آن‌ها را با مدل‌های قیمت‌گذاری مبتنی بر استفاده، به جای مدل‌های گزاف هزینه سرمایه اولیه که از لحاظ تاریخی پذیرش گسترده را محدود می‌کرد به آن وصل کرد.
     به لطف روند دیجیتالی رابط سیستم استاندارد شده از طریق رابط‌های برنامه کاربردی، مجموعه‌های متفاوتی از داده‌ها را می‌توان آسان‌تر به دست آورد و با هم ترکیب کرد تا بینش جدیدی در مورد ریسک به دست آورد. روش‌های جدید یادگیری ماشین همچنین می‌توانند با استفاده از داده‌هایی که قبلاً برای این هدف مفید نبوده‌اند، همبستگی‌هایی با ریسک پیدا کنند. مؤسسات مالی رویدادهای زنجیره تأمین فیزیکی را ضبط و تجزیه و تحلیل می‌کنند تا نمایشی عمیق‌تر و واقعی‌تر از مشخصات ریسک یک شرکت ایجاد کنند. این بسیار فراتر از مجموعه شاخص‌های عملکردی است که دفتر امتیازدهی اعتباری یک بانک در حال حاضر برای تجزیه و تحلیل صورت‌های مالی همان شرکت استفاده می‌کند. ریسک در سراسر گروه توزیع می‌شود و از بازیگر کلیدی به تمام شرکت‌های تجاری شرکت‌کننده منتقل می‌شود. جمع‌آوری داده‌ها و تجزیه و تحلیل عملکرد عملیاتی اجزای شبکه زنجیره تأمین، وثیقه بانک زنجیره تأمین را نشان می‌دهد.
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شکل 7-3    تجزیه و تحلیل داده‌ها و روش‌ها چارچوب تحلیلی علم داده[footnoteRef:306] [306:  IFC Handbook Data Analytics] 

کادر 7-1    تجارت الکترونیک و تأمین مالی زنجیره تأمین
تجارت الکترونیک تازه شروع شده است برای استفاده از پتانسیل آن چین، رهبر جهان در تجارت الکترونیک، هنوز تنها 23 درصد از خرده فروشی‌های خود را از طریق تجارت الکترونیک انجام می‌دهد. ایالات‌متحده در 13 درصد ناچیز است (75 درصد آن توسط آمازون کنترل می‌شود[footnoteRef:307]). [307:  Meeker, Mary. Internet Trends 2018. Kleiner Perkins, 2018.] 

     در هند، از سال 2014 تا 2016، تعداد خریداران آنلاین هفت برابر شده و به 80 تا 90 میلیون نفر رسیده است. پیش‌بینی می‌شود که مخارج متأثر از دیجیتال، در حال حاضر 45 تا 50 میلیارد دلار در سال، بیش از ده برابر، بین 500 تا 550 میلیارد دلار - و 30 تا 35 درصد کل خرده‌فروشی‌ها - تا سال 2025 افزایش یابد[footnoteRef:308]. در کشورها با توزیع ضعیف و خرده‌فروشی سازمان‌یافته، تجارت الکترونیک بستری را برای ایجاد اختلال در مدل کسب‌وکار فراهم کرده است که مدل‌های سنتی فروش و توزیع را جهش می‌کند. [308:  Mendonca, Jochelle. 50% of India’s internet users will be rural & 40% will be women by 2020: BCG. ET, 2017.] 

     نمونه‌های اولیه مانند روزهای اول علی‌بابا در چین و فلیپ کارت در هند بازاری را ایجاد کردند که در آن متخصصان مستقل، از شرکت‌های توزیع گرفته تا فردی با دوچرخه، می‌توانستند برای کار برای تحویل سفارشات پیشنهاد دهند[footnoteRef:309]. این پلتفرم‌های تجاری از آن زمان تکامل یافته و سرمایه‌گذاری هنگفتی در شبکه‌های توزیع خودشان انجام داده‌اند و در یک پیشرفت معکوس به سمت شبکه‌های خرده‌فروشی آفلاین از طریق اکتساب برای پشتیبانی از فروش و توزیع. [309:  Singhi, Abheek and Parul Bajaj. Decoding Digital Consumers in India. BCG, 2017.] 

این بدان معناست که در کشورهایی مانند چین و هند که در آن شبکه‌های خرده‌فروشی کارآمد وجود نداشت، پلتفرم‌هایی وجود دارند که می‌توانند با سهولت بیشتری خریداران، فروشندگان و سرمایه‌گذاران را گرد هم بیاورند، چالش‌های متعددی را برای کارایی تأمین مالی زنجیره‌ای، شفافیت برای مدیریت و منابع جدید داده برای ارزیابی ریسک حل کنند... علاوه بر این، این ارائه دهندگان پلتفرم در موقعیتی هستند که مجموعه گسترده‌تری از خدمات مدیریت شده را برای کمک به کوچک‌ترین مشاغل با شیوه‌های مدیریتی و مشارکت زنجیره تأمین خود معرفی کنند و در نهایت تقاضای واجد شرایط بهتری را برای تأمین مالی زنجیره تأمین ایجاد کنند[footnoteRef:310]. [310:  Alibaba and SAP Deepen Global Partnership to Accelerate Intelligent Enterprises in China. SAP, 2018.] 

     پلتفرم تجارت الکترونیکی چینی علی‌بابا، راه جالبی از چگونگی راه‌یابی فناوری مالی به تأمین مالی زنجیره تأمین را نشان می‌دهد. پلتفرم‌های تجارت الکترونیک سنتی در اقتصادهای در حال توسعه امکان انتقال پول نقد را فراهم می‌کردند که رایج‌ترین روش پرداخت برای اکثر خریداران بزرگ و اپراتورهای تجاری به کسب‌وکار نیست. برای حل این مشکل یک سرویس جمع‌آوری صورت حساب ایجاد شد و از قبوض پذیرش بانکی به عنوان نوعی پرداخت استفاده کرد.
     صورت‌حساب‌های پذیرش مؤسسه‌های مالی - که به عنوان پیش‌نویس‌های پذیرش نیز شناخته می‌شوند، می‌توانند توسط گیرنده تا سررسید نگه‌داری شوند و عملکردی بسیار شبیه به چک‌های پس از تاریخ دارند. این پیش‌نویس‌ها همچنین می‌توانند قبل از سررسید با نرخ تنزیل شده توسط گیرندگانی که به دنبال نقدینگی اضافی هستند معامله شوند. با آپلود پیش‌نویس‌های پذیرش در علی‌بابا، شرکت‌های عضو پلتفرم دو گزینه دارند: می‌توانند با استفاده از صورت‌حساب‌های پذیرش دیجیتال بانک مرچنت بانک چین، پرداخت‌ها را انجام دهند و دریافت کنند، یا می‌توانند نقل و انتقالات نقدی توسط علی پی[footnoteRef:311] انجام دهند. این اولین باری است که علی‌بابا با این بانک درگیر یک راه حل تأمین مالی زنجیره تأمین می‌شود. [311:  Alipay] 

     به دنبال این ابتکار، علی‌بابا مدل را به سایر کشورهای آسیایی گسترش داد و با بیش از 25 بانک و آژانس رتبه‌بندی اعتباری در سطح جهان همکاری کرد تا تأمین مالی تجارت فرامرزی را برای شرکت‌های کوچک و متوسط و همچنین خدمات گزارش‌دهی اعتباری جدید فراهم کند.



































































فصل هشتم
استفاده از فناوری در ابزارهای مالی زنجیره تأمین
این بخش ابزارهای مالی مختلفی را که معمولاً در تأمین مالی زنجیره تأمین استفاده می‌شوند، مورد بحث قرار می‌دهد و سعی می‌کند خطرات و چالش‌های مربوط به ابزارهای مختلف و همچنین نحوه تأثیرگذاری بر هر ابزار توسط تکنولوژی این بخش مثال‌های عملی از به‌کارگیری راه‌حل‌های فناوری برای ابزارها برای مراحل مختلف چرخه مالی زنجیره تأمین، هم برای خریدار و هم برای طرف تأمین‌کننده ارائه دهد.
     تعریف ابزارهای مالی زنجیره تأمین طبیعی و کاربرد فناوری ساختارهای مالی زنجیره تأمین به هم مرتبط هستند. آن‌ها برای پیوند دادن بازیگران در امتداد زنجیره تأمین فیزیکی و همچنین راه‌اندازی قراردادهای اساسی/سفارشات خرید، فاکتورها، قراردادهای فروش و توزیع طراحی شده‌اند. هر نوع محصول تأمین مالی زنجیره‌ای مراحل مختلفی را هدف قرار می‌دهد، مانند خرید یا فروش، اقدامات قبل از ارسال یا پس از ارسال و انواع مشتریان (خریداران یا فروشندگان، مشخصات ریسک و اندازه شرکت).
     بخش خودرو نمونه خوبی برای نشان دادن رابطه و وابستگی شرکای زنجیره تأمین است. این‌ها شامل تأمین‌کنندگان قطعات و مواد خام (به عنوان مثال، قطعات فولادی یا پلاستیکی) توزیع‌کنندگان خودرو و فروشگاه‌های قطعات هستند که همگی به مصرف‌کننده نهایی می‌فروشند.
     با توجه به ماهیت تخصصی صنعت خودرو، سازندگان تجهیزات اصلی[footnoteRef:312] به طور مداوم تأمین‌کنندگان خود را برای ارزیابی قابلیت‌های آن‌ها برای پشتیبانی از تغییر مشخصات و مدل‌های جدید خودرو پیگیری می‌کنند. به طور مشابه، نمایندگی‌ها و مراکز خدمات نقش مهمی در فروش، تجربه مشتری و خدمات پس از فروش دارند. روابط دوجانبه سودمند سازندگان تجهیزات اصلی در سراسر زنجیره تأمین برای اطمینان از اینکه هر شرکت‌کننده به طور مؤثر عمل می‌کند و تعهدات خود را انجام می‌دهد ضروری است. ارزش قابل توجهی در بررسی زنجیره تأمین فیزیکی و مالی یک شرکت وجود دارد. فناوری به خودکارسازی فرآیند تبادل این اطلاعات و سایر تعاملات مرتبط کمک می‌کند. همچنین به مؤسسات مالی کمک می‌کند تا هزینه پردازش، بهبود دید، کارایی و مدیریت ریسک در ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای را کاهش دهند. [312:  Original Equipment Manufacturers (OEM(] 

     تأمین‌کنندگان و توزیع‌کنندگان برای مقابله با رشد و تغییر پویایی کسب‌وکار به منابع و سرمایه پایدار نیاز دارند. اگر وجه نقد عرضه‌کننده یا توزیع‌کننده در موجودی‌ها و مطالبات قفل شده باشد، آن‌ها نمی‌توانند تجارت بیشتری انجام دهند. با کاهش بار سرمایه در گردش تأمین‌کنندگان و توزیع‌کنندگان، شرکت‌ها می‌توانند به فعالیت خود ادامه دهند و رشد و ثبات را تسریع بخشند. مناسب‌ترین ابزار تأمین مالی زنجیره‌ای باید نیازهای یک بازیگر معین را با گزاره ارزشی روشن در ذهن پاسخ دهد. شکل 8-1 اهداف گسترده حوزه‌های زنجیره تأمین و راه‌حل‌های مربوط به آن‌ها را نشان می‌دهد که از طریق ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه شده است.

	
	هدف تجاری
	نمونه راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
	تأمین مالی زنجیره‌ای «مشتری» در کلیدی

	حراجی
	افزایش فروش
	شرکت تأمین مالی موجودی را به توزیع‌کنندگان ارائه می‌دهد (Distributor Finance)
	فروش یا توزیع

	هزینه کالای فروخته شده
	کاهش هزینه‌های واحد
اطمینان از تداوم عرضه
	شرکتی تأمین مالی سفارش خرید را به تأمین‌کننده ارائه می‌دهد
	تدارکات

	حساب‌های دریافتنی
	بهبود تبدیل نقدینگی/نقدینگی
	فاکتورینگ معکوس
	امور مالی و تدارکات

	حساب‌های پرداختنی
	تمدید شرایط پرداخت
	شرکت‌ها منابع مالی قابل پرداخت را به تأمین‌کنندگان ارائه می‌دهد
	امور مالی و تدارکات

	فهرست
	سطوح موجودی و هزینه نگهداری را مدیریت کنید
	تأمین مالی موجودی انبار
	مدیر موجودی تدارکات


جدول 8-1    اهداف ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای[footnoteRef:313] [313:  IFC research and analysis] 

     مدیران مالی و دپارتمان‌های خزانه‌داری اهداف سرمایه در گردش چالش برانگیزی برای کاهش میزان فروش معوقه روز و/یا افزایش معوقه روزهای پرداختنی برای کاهش هزینه کالاهای فروخته شده/خرید شده، یا مذاکره در مورد شرایط اعتبار تأمین‌کننده طولانی‌تر دارند. برای دستیابی به اهداف رشد یک شرکت، تأمین مالی زنجیره تأمین باید به طور ایده‌آل از کارایی تدارکات و/یا فروش/توزیع حمایت کند. تأثیر تصمیمات استراتژیک در زنجیره تأمین فیزیکی بر سرمایه در گردش را می‌توان از طریق جریان مبادله بین خریدار و فروشنده، همان ‌طور که در جدول 8-1 نشان داده شده است، درک کرد.
     این یک نمایش ساده از جریان فیزیکی کالا، یک جریان اطلاعاتی از فرآیندها و جریان‌های مالی که در طول یک فرآیند زنجیره تأمین رخ می‌دهد. جریان تراکنش از انتقال سفارشات خرید توسط تأمین‌کنندگان به توزیع‌کنندگانی که محصولات را به مصرف‌کنندگان نهایی می‌فروشند شروع می‌شود. نقشه‌برداری نقاط آغازگر را برجسته می‌کند که در آن هر جریان فیزیکی برای انجام تعهدات توسط طرف‌های مربوطه به سرمایه در گردش نیاز دارد یا به آن نیاز دارد. الزامات مالی قبل از حمل و نقل پس از صدور سفارش خرید[footnoteRef:314] ایجاد می‌شود. مؤسسات مالی وام می‌دهند. [314:  Purchase Order (PO)] 

     درصد معینی از سفارش خرید به طوری که نیازهای سرمایه در گردش تأمین‌کننده می‌تواند برآورده شود. به طور مشابه، رویدادهایی مانند راستی آزمایی، تضمین کیفیت محموله‌ها، صدور فاکتور و تأییدیه‌ها راه‌حل‌های پس از حمل را راه‌اندازی می‌کنند، مانند تخفیف دریافتنی و تأمین مالی قابل پرداخت تأیید شده.
     اساساً، ساختارهای تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر تراکنش هستند که در آن خرید و فروش واقعی کالاها و/یا خدمات درگیر است. یک شرکت سازنده تجهیزات اصلی از تأمین‌کنندگان خود خرید می‌کند و تأمین مالی به عنوان منبع پرداخت اولیه در اختیار تأمین‌کنندگان قرار می‌گیرد. فقط آن بخش از معامله را که برای پرداخت در تاریخ آینده پذیرفته شده است، تأمین مالی می‌کند. شبکه زنجیره تأمین متشکل از تعداد زیادی شرکت کوچک و متوسط است که ممکن است ساختار سرمایه ضعیف و دسترسی محدود به تأمین مالی داشته باشند. در طول فشار نقدینگی، شرکت‌های کوچک و متوسط گاهی برای مدیریت سرمایه در گردش خود از شرکت‌ها پیش‌پرداخت یا حمایت می‌خواهند. از سوی دیگر، برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای گاهی اوقات توسط نهاد شرکت به منظور حمایت از سرمایه در گردش تأمین‌کننده، پایداری و در نهایت عملکرد آن‌ها آغاز می‌شود.

شبکه فروشنده
تضمین کیفیت
انبارداری
کارخانه تولید
انباری/ پارکینگ
شبکه نمایندگی
فروش نقدی قطعات
پیش‌پرداخت از نمایندگی‌ها
پرداخت فروشنده پس از 45 روز
مشتریان
نمایشگاه نمایندگی
کارگاه‌های آموزشی
فروشگاه‌ها
محصولات نهایی
وسایل نقلیه
لیفتراک
ژنراتور

خط تولید
وسایل نقلیه
لیفتراک
ژنراتور

انبار و انبار قطعات
دریافت قطعات از فروشنده
بازرسی

فاکتور فروش
دروازه عبور
برنامه تحویل
سفارش خرید
قسمت #
تعداد
قیمت

برنامه تولید اصلی تأمین‌کننده صادر شد
ورود داده‌های ERP

ERP بروز شد
فاکتور فروشنده پردازش شد

کارت کار
قطعات صادر شده
ورودی ERP
ورود داده‌های ERP
یادداشت دریافت کالا (GRN)
فاکتور فروشنده
گزارش بازرسی
  
فیزیکی
اطلاعات ERP
مالی

شکل 8-1    جریان کالا، اطلاعات و سرمایه[footnoteRef:315] [315:  IFC research and analysis] 

     در یک مثال معمولی:
از دستیابی به اهداف سرمایه در گردش با استفاده از ساختار مالی قابل پرداخت، هدف یک خریدار کلیدی این است که حساب پرداختنی[footnoteRef:316] را تا حد امکان گسترش دهد تا سرمایه در گردش خود را بهینه کند. با این حال، در سناریوی شرایط پرداخت طولانی، تأمین‌کنندگان ممکن است مشکلات مالی داشته باشند (دسترسی محدود به تأمین مالی کوتاه‌مدت و هزینه بالاتر وجوه). شرایط پرداخت طولانی‌تر به تأمین‌کنندگان، همراه با هزینه‌های بالا و دسترسی محدود به منابع مالی، می‌تواند منجر به یک پایه عرضه ازنظر مالی ناپایدار و با ریسک بالاتر شود؛ بنابراین، تمدید معوقه روزهای پرداختنی ممکن است برای تأمین‌کنندگان در مدت زمان طولانی‌تری ناپایدار شود. [316:  Accounts Payable (AP)] 

     عملکرد مالی تأمین‌کننده با دریافت زودهنگام بهبود می‌یابد. معوقه روزهای پرداختنی کمتر/ شرایط پرداخت زودهنگام در نظر گرفته می‌شود تا یک پایه تأمین پایدار برای صنعت مربوطه فراهم کند. خریدار کلیدی اغلب با معاوضه‌هایی بین حفظ زنجیره تأمین سالم و نقدینگی مواجه است. در صورتی که تأمین‌کنندگان فاقد سرمایه در گردش باشند، ممکن است تولید محدود شود و در صورت عدم کار خریداران، فروش ممکن است محدود شود.
     در بخش توزیع، هدف تأمین نیازهای سرمایه در گردش و همچنین افزایش ظرفیت خرید توزیع‌کنندگان، عمده‌فروشان و خرده‌فروشان است. بازیگر کلیدی که یک تأمین‌کننده / تولیدکننده / پردازنده بزرگ است، با هدف کاهش فروش معوقه در روز[footnoteRef:317]، تقویت روابط با توزیع‌کنندگان و خریداران برای دستیابی به فروش بالاتر و حفظ نقدینگی شبکه فعالیت می‌کند. این اهداف یا از طریق فروش / تنزیل مطالبات به مؤسسات مالی و یا با اجرای یک رویکرد برنامه‌ای با مؤسسات مالی برای تأمین مالی مستقیم توزیع‌کنندگان محقق می‌شوند. [317:  Days Sales Outstanding (DSO)] 

      مؤسسات مالی معمولاً برنامه‌های وام‌دهی را بر اساس نقاط قوت تجاری و مالی بازیگر کلیدی اجرا می‌کنند. بازیگر کلیدی اطلاعات مربوط به خریداران و توزیع‌کنندگان خود، مانند سابقه فروش، رفتار پرداخت، تاریخچه پرداخت‌های تأخیر، تأثیرات فصلی و غیره را با مؤسسه مالی به اشتراک می‌گذارد. این به موسسه کمک می‌کند تا معیارهای پذیرش ریسک را تعریف کند و محدودیت‌های طرف مقابل را حفظ کند.
	اتوماسیون
	سادگی
	مقیاس پذیری

	ویژگی‌های کلیدی

	· سرعت جریان معاملات
· جمع‌آوری داده‌ها از جریان‌های زنجیره تأمین فیزیکی
· عملکرد گزارش
· ادغام با سیستم بانکی اصلی
	· رابط بصری
· گردش کار ساختاریافته، دسترسی آسان توسط همه طرفین
· اتصال انعطاف‌پذیر به سیستم‌های اصلی مختلف
	· امکان افزایش حجم معاملات
· حل کارآمد مسئله با یکپارچه‌سازی و عملیاتی سازی
· امکان گسترش پیشنهاد به بیش از یک محصول

	مزایای کلیدی

	· بهره‌وری بیشتر
· به موقع بودن تحویل فاکتور
· قابلیت مشاهده تراکنش چند طرفه
· بهره‌وری
	· سهولت استفاده برای کاربر نهایی
· حداقل سطح آموزش مورد نیاز برای کارکنان و همکاران تجاری.
	· کاهش تعداد خطاها
· رشد بدون محدودیت کسب‌وکار


جدول 8-2    معیارهای انتخاب فناوری
     ارزش قابل توجهی در بررسی زنجیره تأمین فیزیکی و مالی یک شرکت وجود دارد. فناوری (به عنوان مثال، استفاده از کانال‌های متعدد از جمله پورتال‌ها، سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان، دستگاه‌های تلفن همراه و غیره) به خودکارسازی فرآیند تبادل این اطلاعات و سایر تعاملات مرتبط کمک می‌کند. همچنین به مؤسسات مالی کمک می‌کند تا هزینه پردازش، بهبود دید، کارایی و مدیریت ریسک در ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای را کاهش دهند. شکل 8-1 فرصت‌های اتوماسیون را در امتداد جریان تراکنش‌ها ترسیم می‌کند.
     پردازش و یکپارچه‌سازی خودکار جریان تراکنش‌ها و جمع‌آوری داده‌ها را سرعت می‌بخشد و کانال‌های متعددی را برای تعامل بین طرفین فراهم می‌کند، از جمله استفاده از تلفن همراه برای شرکت‌های کوچک و متوسط، اتصال میزبان به میزبان برای شرکت‌های بزرگ‌تر و ادغام با محیط پردازش مستقیم سیستم بانکی.
     جدا از دستیابی به کارایی فرآیند، فناوری و اتصال دیجیتال از جذب مشتری، نصب پره‌ها، مدیریت ریسک و فعالیت‌های نظارت پشتیبانی می‌کند. راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر فناوری، مدیریت برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را برای کمک به دستیابی به مقیاس و کارایی لازم برای اجرای یک کسب‌وکار مقیاس‌پذیر و سودآور، بهبود می‌بخشد. همان ‌طور که در شکل جدول 8-2 در بالا ذکر شد، سه شاخص کلیدی عملکرد[footnoteRef:318] گسترده برای یک کاربرد مؤثر فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای وجود دارد. [318:  Key Performance Indicator (KPI)] 

     ماتریس زیر ابزارهای قابل اجرا را به دو دسته تقسیم می‌کند: ابزارهای مفید برای تأمین‌کنندگان و ابزارهایی که برای خریداران مفید هستند و نوآوری‌های تکنولوژیکی را نشان می‌دهد که می‌تواند تقریباً برای هر ابزار یا بازیگری اعمال شود. ماتریس همچنین ابزارها را ترسیم می‌کند و خطرات و چالش‌های مرتبط و همچنین راه‌حل‌های فناوری قابل اجرا را یادداشت می‌کند.


	
	ابزارهای مالی تأمین مالی زنجیره‌ای
	چالش‌های استقرار ابزارها و کاهش دهنده‌های ریسک
	

	تأمین‌کننده
	تخفیف مطالبات
	چالش‌ها:
· فصلی بودن پرداخت‌های نقدی
· خطرات مربوط به آب و هوا
عوامل کاهش ریسک:
· سابقه خریدار. بیمه محصول/آب و هوا
	

	
	تأمین ملی قبل از ارسال / تأمین مالی سفارش خرید
	چالش‌ها:
· برای تأمین مالی قبل از حمل و نقل: بانک‌ها ریسک گریزی دارند تا ریسک عملکرد را بپذیرند
· تأمین مالی کشاورزان: بانک‌ها نگران دسترسی محدود به بازارها، نوسانات قیمت محصولات، تنوع کم محصول و عدم وجود سوابق هزینه‌ها و درآمد هستند...
عوامل کاهش ریسک:
· کاهش ریسک اعتباری با در نظر گرفتن سابقه معاملات (عملکرد و سابقه) درگیر کردن بازیگر کلیدی برای ارائه تضمین یا ساختار مکانیزم های سهم ریسک.
· فناوری برای داشتن اطلاعات دقیق در مورد مکان کالا و وضعیت حمل و نقل از جمله حمل و نقل، رسیدن به مقصد، بازرسی در مقصد، تحویل به خریدار و/یا پذیرش کالا توسط خریدار (تأییدات فاکتور) و بازگشت (نظارت بر سطوح رقیق‌سازی).
	

	
	

· تأمین مالی قبل از ارسال - تأمین مالی سفارش خرید  (PO)
· تخفیف مطالبات
· فاکتورینگ
· امور مالی قابل پرداخت (فاکتورینگ معکوس)
· فورفیتینگ
	چالش‌ها:
· برای تأمین مالی قبل از حمل و نقل: بانک‌ها ریسک گریزی دارند تا ریسک عملکرد را بپذیرند
عوامل کاهش ریسک:
· برای تأمین مالی قبل از حمل و نقل: کاهش ریسک اعتباری با در نظر گرفتن سابقه معاملات. درگیر کردن بازیگر کلیدی برای ارائه تضمین یا ساختار مکانیزم های سهم ریسک
· برای فاکتورینگ: تماس مستقیم با خریدار و پیگیری فعال مجموعه‌ها
· برای امور مالی قابل پرداخت: فروش فقط فاکتور تأیید شده. تعهد غیر قابل فسخ از شرکت
· برای تنزیل دریافتنی: تنوع، رجوع، ضرر اول
· فناوری برای داشتن اطلاعات دقیق در مورد مکان کالا و وضعیت حمل و نقل از جمله حمل و نقل، رسیدن به مقصد، بازرسی در مقصد، تحویل به خریدار و/یا پذیرش کالا توسط خریدار (تأییدات فاکتور) و بازگشت (نظارت بر سطوح تعدیل)
	

	بازیگر کلیدی
	

ممکن است به تمایل خریدار کلیدی برای مشارکت در تأمین مالی با پشتوانه دریافتنی از تأمین‌کننده وابسته باشد.
	چالش‌ها:
· مبادله توانمندسازی تأمین‌کنندگان و حفظ زنجیره تأمین سالم در مقابل به حداکثر رساندن سرمایه در گردش خود. اگر بالادست فاقد سرمایه در گردش باشد، ممکن است تولید محدود شود و اگر پایین دست فاقد سرمایه در گردش باشد، فروش ممکن است محدود شود. ممکن است مایل به کمک به شرکای استراتژیک در به دست آوردن سرمایه در گردش، برای تأمین مالی قبل از فروش (تأمین‌کنندگان) یا برای خرید (توزیع‌کنندگان) باشد.
عوامل کاهش ریسک:
· همه باید رابطه را حفظ کنند، بنابراین برای جلوگیری از قطع شدن، مایل بیشتری را طی خواهند کرد. به اندازه کافی بزرگ برای دسترسی به منابع مالی؛ قادر است ریسک را به دیگران تحمیل کند حتی اگر نقدینگی را به اشتراک بگذارد.
	


شکل 8-3    دسته‌بندی ابزارهای مالی زنجیره تأمین
8-1 استفاده از فناوری در دسته خرید دریافتنی تأمین مالی زنجیره تأمین
انواع مختلفی از محصولات و راه‌حل‌های ارائه شده به تأمین‌کنندگان با توجه به تنزیل مطالبات، فاکتورینگ و فورفیتینگ وجود دارد که امکان پرداخت با تخفیف حساب‌های دریافتنی را فراهم می‌کند. تخفیف دریافتنی همچنین گزینه‌های پرداخت زودهنگام را برای خریداران حساب پرداختنی آن‌ها فراهم می‌کند که به تأمین‌کنندگان آن‌ها نیز کمک می‌کند (به عنوان مثال، تأمین مالی قابل پرداخت تأیید شده یا فاکتورینگ معکوس).
     محصولات خرید قابل دریافت همچنین برای حمایت از کاهش ریسک و اهداف مدیریت ترازنامه شرکت استفاده می‌شود. برخلاف سایر ابزارهای مالی سنتی (به عنوان مثال، وام‌ها و پیش‌پرداخت‌ها)، این محصولات عموماً بر اساس «فروش واقعی» مطالبات ساخته می‌شوند که منجر به حذف مطالبات از ترازنامه تأمین‌کننده و شناسایی آن‌ها به عنوان فروش می‌شود. به طور هم‌زمان، خریداران به تعهدات خود به عنوان بدهی‌های تجاری تحت روال عادی تجارت تلقی می‌کنند.
     اکثر تکنیک‌های محصول حق دارند بر کیفیت اعتبار خریدار اهرمی نظارت داشته باشند. این به تأمین‌کنندگان اجازه می‌دهد تا شرایط تأمین مالی مطلوب‌تری نسبت به آنچه که از طریق خط اعتباری سرمایه در گردش معمولی دریافت می‌کنند، دریافت کنند.
     علاوه بر این، در راه‌حل‌های خریدار، خریدار کلیدی برنامه پرداخت زودهنگام را به نفع تأمین‌کنندگان خود آغاز می‌کند تا با تمدید شرایط پرداخت، به اهداف سرمایه در گردش خود دست یابد. سایر شرکت‌ها ممکن است از طریق ارائه هزینه‌های بهتر وجوه به پایگاه تأمین‌کننده‌شان، مزایایی به دست آورند که هزینه خرید آن‌ها را کاهش دهد. این راه‌حل‌ها تأمین‌کنندگان و خریداران را قادر می‌سازد تا ترازنامه را به خطر نیندازند، بودجه رقابتی به دست آورند و بدهی و نسبت‌های دنده‌ای خود را بهبود بخشند. قوی‌ترین و بهترین برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای اجرا شده یک برد-برد-برد برای خریدار، تأمین‌کننده و مؤسسه مالی ایجاد می‌کند. اگر یکی از طرفین مزایای آن را نبیند، پذیرش برنامه را کند می‌کند.
     با توجه به ماهیت معاملاتی محصولات، تبادل اطلاعات گسترده بین طرفین مورد نیاز است (فاکتورها، یادداشت‌های اعتباری، پیشنهادات خرید/فروش، اطلاعیه‌ها و تأییدیه‌ها). این‌ها باید با حداقل مقدار اتوماسیون فرآیند پشتیبانی شوند که تعاملات مشتری را با استفاده از کانال‌های متعدد از جمله پورتال‌های الکترونیکی، ERP H2H، دستگاه‌های تلفن همراه و غیره ارائه می‌دهد.

تأمین‌کننده
خریدار
بانک
1
2
6
A یک
3
4
5
B یک
D یک
E
C
چالش‌ها

فناوری و راه‌حل دیجیتالی سازی
1. چالش‌های توسعه
2. چالش‌های KYC
3. چالش‌های تقلب
4. چالش‌های بهره‌وری
5. چالش‌های ریسک اعتباری
6. چالش‌های ریسک عملکرد
A. صورتحساب الکترونیکی -3،4
B. بانکداری تلفن همراه - 1، 2
C. پلتفرم‌های SCF- 4، 5، 6
D. کارت امتیازی 1A و دیجیتال - 5، 6
E. راه‌حل بلاک چین 2، 3، 4
1A: کالاهای ارسال شده از تأمین‌کننده از طریق قرارداد فروش
3. بانک یا فاکتور را خریداری می‌کند یا در سررسید پول را منتقل می‌کند
1B: فاکتور ارسال شده به خریدار
2. فاکتور پذیرفته شده و پرداخت در سررسید انجام شده است

شکل 8-2    جریان معاملات مالی زنجیره تأمین
     جریان معمول یک تراکنش در محصولات خرید دریافتنی در شکل 33 نشان داده شده است. در مورد محیطی که به طور کامل با سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان یک شرکت یکپارچه شده است، مؤسسات مالی می‌توانند یک فرآیند مستقیم تأمین مالی و ایجاد پرداخت را انجام دهند، در حالی که به ‌طور هم‌زمان آستانه تراکنش‌ها را مدیریت می‌کنند.
     در کنار کاهش ریسک اعتباری ذاتی موجود در طرف مقابل، بانک‌ها از فناوری برای حضور در شرکت‌های کوچک‌تر و به حداقل رساندن تقلب و همچنین ریسک احراز هویت مشتری استفاده می‌کنند. برنامه‌های متصل به دیجیتال نقش مهمی در تنظیم معیارهای واجد شرایط بودن وام دارند و قوانین تراکنش رفتار غیرعادی را در معاملات شناسایی می‌کنند.

ظرفیت کانال دیجیتال
بخش
ابزار
کانال
ارتباط با مشتری
منابع مهم
تأمین‌کننده سطح 2-3 Micro & Small
سطح 1 تأمین‌کننده متوسط
خریداران کلیدی داخلی پردازنده سطح 1
خریدار کلیدی چند ملیتی
تأمین مالی و فاکتورینگ دریافتنی
امور مالی دریافتنی و فاکتورینگ معکوس
تأمین مالی قبل از حمل و نقل
حضور فیزیکی و شبکه شخصی
مدیران حساب
مستقیم استاندارد شده
شبکه گسترده
دیجیتالی
غیر مستقیم از طریق شرکا یا خدمات دیجیتال
مزیت و حضور قوی بازار
مستقیم شخصی‌سازی ‌شده
تجزیه و تحلیل قوی‌تر با افزایش ارزش و طول تأمین مالی
ظرفیت بانکداری تجاری قوی

شکل 8-3    راه‌حل‌های نقشه‌برداری برای بازیگران زنجیره تأمین (خریداران)


























8-2 ملاحظات کلیدی
چک لیستی از اقدامات کلیدی مورد نیاز برای ارائه ابزارهای تأمین مالی، همراه با مقایسه نقاط قوت و ضعف موقعیت یک موسسه مالی در بازار، می‌تواند به برجسته کردن نقش‌های منطقی و/یا شکاف‌هایی که راه‌حل‌های دیجیتال ممکن است نقش داشته باشند، کمک کند. در زیر نمونه سناریوهای موقعیت بانکی در بازار آمده است:
	ابزار مالی زنجیره تأمین تأمین‌کننده
	بانکی با حضور محدود در بازار و روابط شرکتی کلیدی
	بانکی با حضور خوب در بازار و روابط شرکتی زیاد
	بانکی با حضور عمیق در بازار در مناطق منتخب و بدون روابط شرکتی

	امور مالی پرداختنی
	(+) قوی‌ترین ارتباطات با خریداران عمده
(-) بستگی به دانش خریداران از فروشندگان دارد
	(+) ممکن است از روابط و دانش محلی بهره‌مند شود
(+) پتانسیل خدمت در ظرفیت شریک برای تأسیس بانک‌های خریدار کلیدی یا ایجاد رابطه با انکر با خرید بدهی‌های پرداختنی
	(-) مشکل به دست آوردن کشش با مؤسسات کلیدی بدون مجموعه خدمات جامع
(-) کاربرد محدود به عنوان تأمین مالی قابل پرداخت نیاز به یک رابطه کلیدی قوی دارد
(-) دانش محدود تأمین مالی زنجیره‌ای
(+) پتانسیل خدمت مانند یک شریک برای تأسیس بانک‌های کلیدی یا ایجاد رابطه با انکر با خرید بدهی‌های پرداختنی

	
تخفیف مطالبات
	(-) دسترسی محدود و آگاهی از فروشندگان بازارهای نوظهور بسیار بزرگ
	(+) موقعیت خوبی برای خدمت به فروشندگان داخلی دارد
(+) ردپای بالقوه قوی برای دستیابی به شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط در صورت استفاده
پسوند مدل بانکداری بدون شعبه
	(+) شناخت عمیق مشتریان در مناطق که سرویس ارائه می‌شود
(-) محدودیت‌ها برای اهرم نهاد کلیدی برای رشد تأمین مالی زنجیره‌ای

	فوفیتینگ
	(+) سفته‌ای که به طور گسترده پذیرفته شده است
(+) مقیاس به دسته نرم‌افزاری
(+) دسترسی به بازارهای گسترده‌تر
	(-) سهام قابل دریافت محدود و همگن‌تر
	(-) ابزار کمتر قابل تعویض
(-) سهام قابل دریافت محدود و همگن‌تر
هیچ تجارت تأمین مالی زنجیره‌ای از قبل برای ایجاد اعتبار وجود ندارد

	فاکتورینگ
	(-) محدودیت حضور در بازار ممکن است بر توانایی جمع‌آوری تأثیر بگذارد
(-) دانش محدود در مورد شرکت‌های کوچک و متوسط در بازار
	(-) تعهدات مجموعه ممکن است بدون دانش بازار پرهزینه باشد
(+) دانش محلی قوی
(+) ممکن است مناسب باشد
	(+) دانش محلی قوی


جدول 8-4    چک لیست بررسی بازار
· اهرم فناوری در وام‌ها و طبقه‌بندی مبتنی بر پیشبرد تأمین مالی زنجیره تأمین
این دسته از محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای شامل تأمین مالی و پیش‌پرداخت به خریدار یا فروشنده درگیر در زنجیره تأمین برای حمل یا انبار کردن کالا یا در مقابل مطالبات می‌باشد. دارایی‌های پایه به شکل وثیقه، فرضیه، انتقال مالکیت و تملک به بانک‌ها وثیقه می‌شوند. این محصولات شامل تأمین مالی توزیع‌کننده، وام‌ها / پیش‌های موجود در مقابل موجودی، و تأمین مالی قبل از ارسال است.
     این تکنیک مبتنی بر وابستگی متقابل قوی بین تولیدکننده بزرگ‌تر (کلیدی) و خریداران آن است. در حالی که وابستگی خریداران کوچک و متوسط به بازیگر کلیدی برای امرار معاش و تداوم تجارت آن‌ها است، سهم بازار و رشد بازیگر کلیدی به سلامت کانال توزیع بستگی دارد. این وابستگی متقابل، همراه با «رویکرد مشارکت» با تولیدکننده بزرگ، یک عامل کاهش دهنده ریسک در این محصولات است.
     مدل‌های تجارت الکترونیک، تجارت الکترونیکی و تجارت به تجارت که به سرعت در حال رشد هستند، مکمل ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، با شرکت‌هایی که مؤسسات مالی را ملزم می‌کنند تا از پیشنهادات تأمین مالی زنجیره‌ای خود با کانال‌های جمع‌آوری فروش مبتنی بر فناوری، کیف پول‌های موبایل، کارت‌های مجازی، کارت‌های توزیع‌کننده، پورتال‌های مدیریت سفارش و غیره حمایت کنند. جریان‌های تراکنش‌های حاصل از راه‌حل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای باید توسط جریان‌های اطلاعاتی بلادرنگ پشتیبانی شوند که می‌توانند در فرآیندها و سیستم‌های موجود ادغام شوند و به پردازش مستقیم و دیجیتالی کردن تراکنش‌ها دست یابند.
     شکل 8-4 یک جریان معمولی از یک دسته وام از راه‌حل تأمین مالی زنجیره‌ای برای تأمین مالی توزیع‌کننده را نشان می‌دهد. دیجیتالی‌سازی کارایی پردازش ایجاد می‌کند و مؤسسات مالی را قادر می‌سازد تا کنترل‌ها و اقدامات خود را در مقابله با ریسک غیر اعتباری (مانند صورت‌حساب الکترونیکی، که به حداقل رساندن خطرات تقلب و پولشویی کمک می‌کند، یا کیف پول‌های بانکداری تلفن همراه، که راه‌حل‌های ممکن برای پرداخت وام هستند، بهینه کنند). طرف مقابلی که چالش‌های ارتباطی شرکای زنجیره تأمین واقع در دور از شعب را حل می‌کند.
بانک
فروشندگان فرعی عمده‌فروشان خرده‌فروشان
سازنده / کلیدی
پخش‌کننده
4
5
1
2
3
6
4
4
5
D
E
A
B
C
D
E
فناوری و راه‌حل دیجیتالی سازی
چالش‌ها
1. چالش‌های توسعه
2. چالش‌های KYC
3. چالش‌های تقلب
4. چالش‌های بهره‌وری
5. چالش‌های ریسک اعتباری
6. چالش‌های ریسک عملکرد
A. صورتحساب الکترونیکی -3،4
B. بانکداری تلفن همراه - 1، 2
C. پلتفرم‌های SCF- 4، 5، 6
D. کارت امتیازی 1A و دیجیتال
E. راه‌حل بلاک چین 2، 3، 4
خط اعتباری در گردش
پرداخت
پرداخت
شراکت و معیارهای وام‌دهی
خط اعتباری در گردش

شکل 8-4    جریان‌های مالی در تأمین مالی توزیع‌کننده
     فناوری همچنین نقش مهمی در مقیاس پذیری و مدیریت ریسک ایفا می‌کند. می‌تواند کل چرخه عمر معامله را بین طرفین مدیریت و ساده کند. همچنین از نظارت و مدیریت داده‌ها پشتیبانی می‌کند که به ردیابی ریسک‌های کلیدی مربوط به تقلب، اعتبار و عملکرد طرف مقابل کمک می‌کند.
     گسترش فیزیکی یک مؤسسه مالی می‌تواند فرصتی برای حمایت و پشتیبانی از خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای باشد، زیرا مؤسسات باید شبکه‌های قابل دسترسی ایجاد کنند که فعالیت حساب را افزایش داده و حفظ موجودی را تشویق کند (به عنوان مثال، با تسهیل برداشت و واریز وجه نقد در صورت نیاز در اقتصادهای وابسته به پول نقد از طریق بانکداری بدون شعبه / همراه). در حالی که برخی از مؤسسات ممکن است شبکه‌های بدون شعبه اختصاصی را اجرا کنند (مغازه‌هایی که فقط خدمات یک مؤسسه خاص را ارائه می‌دهند و خدمات دیگری را ارائه نمی‌کنند)، برخی دیگر ممکن است با کسب‌وکارهایی کار کنند که علاوه بر نگرانی دائمی، خدمات نمایندگی نیز ارائه می‌دهند.
     شبکه‌های اختصاصی عمدتاً در مکان‌های شهری یا حومه شهری که حجم معاملات و سپرده‌گذاری کافی برای حفظ یک شبکه وجود دارد، امکان‌پذیر است. هنگامی که غلظت جمعیت کاهش می‌یابد و/یا سطح درآمد کاهش می‌یابد، عملیات بدون شعبه تمایل به بازگرداندن فعالیت‌های شرکت موجود دارد، درآمد تکمیلی و افزایش ترافیک به سمت کسب‌وکار اصلی را فراهم می‌کند و در عین حال به عنوان عاملی برای یک موسسه مالی به عنوان یک تجارت جانبی عمل می‌کند.
     ارائه دهندگان خدمات مالی داده‌هایی در مورد معاملات، درآمد و گردش مالی برای مشاغل در بخش خدمات مالی دارند. همان ‌طور که وجود دارد، همه مشاغلی که از بانکداری بدون شعبه یا تلفن همراه پشتیبانی می‌کنند نیاز دارند. نقدینگی (همان ‌طور که اشاره شد، کمبود سرمایه در گردش یکی از رایج‌ترین عواملی است که برای جلوگیری از رشد ذکر شده است). اهرم‌سازی کسب‌وکارها برای عمل به عنوان عامل مؤسسه‌های مالی منجر به افزایش دسترسی به داده‌ها می‌شود که می‌تواند برای تسهیل تصمیم‌های اعتباری مشابه با تأمین مالی توزیع/خریدار مورد استفاده قرار گیرد.
     علاوه بر این، زمانی که خدمات مالی این شرکت‌ها از یک کانال دیجیتالی استفاده می‌کنند، افزایش استفاده از این کانال توسط مالکان بر مصرف‌کنندگان تأثیر می‌گذارد تا خدمات دیجیتال را نیز بپذیرند. یکی از مهم‌ترین عوامل مرتبط که بر تصمیم مصرف‌کننده برای استفاده از خدمات مالی دیجیتال تأثیر می‌گذارد، شناخت شخصی است که قبلاً از آن سرویس استفاده می‌کند و در نتیجه اعتماد بین فردی را تقویت می‌کند.
     تاکنون، خدمات مالی دیجیتالی که با ارائه خدمات پرداخت دیجیتال در محل تاجر به جای حمایت از نیازهای تاجر، مصرف‌کننده را هدف قرار داده‌اند، جذب مطلوب را نشان نداده‌اند. برای برخی از مؤسسات مالی که به دنبال ورود به امور مالی زنجیره تأمین هستند، هدف قرار دادن شبکه‌های تجاری می‌تواند به ایجاد اولین پذیرندگان استراتژیک کمک کند. این جایی است که موسسه از دانش و روابط بیشتر خود با بازیکنان استفاده می‌کند که می‌تواند به نظارت، ارائه بازخورد و پیشنهاد ایده در مورد ارائه خدمات کمک کند. برای جزئیات، لطفاً به کتابچه راهنمای شرکت مالی بین‌المللی در دیجیتالی سازی امور مالی بازرگانان مراجعه کنید.
     گزاره‌های ارزش اصلی (به عنوان مثال، افزایش نقدینگی که منجر به گردش مالی بیشتر، ثبات بیشتر منجر به افزایش وفاداری و کاهش هزینه سرمایه که باعث تسریع رشد می‌شود) برای خریداران باتجربه در مورد واحدهای فروشنده نیز اعمال می‌شود. برای شرکت‌های کلیدی، بهبود زنجیره تأمین و تأمین مالی می‌تواند منجر به موارد زیر شود:
 • هدف‌گذاری بهتر امور مالی برای رشد در بخش‌های بازار دلخواه
 • تخصیص بهتر و بهینه کالاها برای دستیابی به اهداف بازار
 • کاهش هزینه‌های بانکی با کاهش حساب‌های معوقه
 • سود در شبکه و شفافیت برای بینش مستمر بازار
      برای خریداران (عمده‌فروشان و توزیع‌کنندگان)، پیشرفت‌های ترکیبی از راه‌حل‌های مدیریت زنجیره تأمین و تأمین مالی زنجیره‌ای که از طریق دیجیتالی‌سازی امکان‌پذیر شده است نیز به موارد زیر کمک می‌کند:
 • قابلیت افزایش سفارشات و کاهش انبارها
 • کاهش حساب‌های معوقه به دلیل تأخیر در وصول
 • رفع سردرد وصول نقدی
 • افزایش پتانسیل برای گسترش سبد کالا
 • تدارکات تحویل بهینه
 • قابلیت پیش‌بینی بهتر تقاضا برای سرمایه‌گذاری سرمایه و تقویت روابط تجاری
 • بهبود ردیابی سهام و نیروی کار برای مدیریت تقلب
     تجار/خرده‌فروشان/تولیدکنندگان شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط شاید بزرگ‌ترین ذی‌نفعان محصولات مالی زنجیره تأمین نوآورانه باشند. این بازیگران به دلیل اندازه درآمد کوچک، ریسک اعتباری درک شده بالا و درخواست‌های تأمین مالی با ارزش پایین، بیش از همه مورد غفلت مؤسسات مالی هستند.
· ادغام بهتر در زنجیره تأمین و دسترسی بعدی به تأمین مالی زنجیره تأمین می‌تواند به این معنی باشد:
 • زمان کمتری از دست رفته در مواجهه با انبارهای مجدد زیاد و کوچک، به دلیل محدودیت جریان نقدی و ناتوانی در خرید سهام از قبل (اغلب سفرهای متعدد در هر هفته)
 • افزایش حجم برای کاهش انبارها
 • توانایی بیشتر برای تأثیرگذاری بر سبد محصولات برای ارضای خواسته‌های مشتری و گسترش تجارت
 • هزینه اعتبار پایین‌تر از گزینه‌های معمول مالی غیررسمی یا مصرف‌کننده
 • کاهش احتمالی شرایط ربوی به دلیل تأثیر گزینه‌های محدود عرضه‌کننده در نامرئی بودن/مشکل بودن ارائه
 • افزایش وفاداری مشتری به دلیل بهبود قابلیت اطمینان در دسترس بودن محصول
داده‌های مربوط به شرکت‌های کوچک و متوسط آمریکای لاتین با استفاده از راه‌حل‌های تأمین مالی آنلاین نشان داد که 51 درصد افزایش گردش مالی را مشاهده می‌کنند (با 22 درصد گردش مالی 10 درصد یا بیشتر)، در حالی که 62 درصد رشد سود خالص راتجربه کرده‌اند (31 درصد با رشد 5 درصدی سود، بقیه شاهد رشد سود هستند. 10-50 درصد رشد)[footnoteRef:319]. [319:  Ziegler, Tania, H. Blume, T. Paula. Business Access to Alternative Finance: A Deep-Dive into Mexico & Chile. Cambridge Centre for Alternative Finance, 2018. (https:// www.jbs.cam.ac.uk/fileadmin/user_upload/research/centres/alternative-finance/downloads/2018-business-access-to-alternative-finance.pdf)] 

· برای آن دسته از بانک‌هایی که در تأمین مالی زنجیره تأمین پایین‌دستی دخیل هستند، باز کردن خطی برای مشتریان تأمین مالی جدید در میان بازرگانان شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط نیز می‌تواند منجر به موارد زیر شود:
 • یک شبکه تقویت شده از نقاط حضور تجاری برای دسترسی بهتر به بازارهای مصرف
 • اهرم اعتماد بین فردی تجار و مصرف‌کنندگان محلی برای ایجاد اعتماد به برند
 • روشی با ریسک کمتر برای گسترش کسب‌وکار اعتباری که می‌تواند داده‌هایی را برای گسترش خدمات مالی بیشتر در آینده به دست آورد.
 • پتانسیل کسب‌وکار در امتداد سایر نقاط زنجیره تأمین مانند توزیع‌کنندگان و عمده‌فروشان پیش‌نیازهای سمت فروش و توزیع معادلات زنجیره تأمین مشابه موارد ذکر شده برای تأمین مالی زنجیره تأمین خریدار است. در حالی که ارائه تأمین مالی به لایه‌های عمده‌فروشی و توزیع زنجیره تأمین ممکن است نیازی به حمایت عملیاتی گسترده نداشته باشد، یک موسسه مالی باید توانایی تأیید خرده‌فروشان پایین دستی یا جذب مشتریان سطح تاجر را نشان دهد.
     بسته به ماهیت پیشنهاد تأمین مالی زنجیره‌ای پیش‌بینی‌شده، مؤسسه مالی می‌خواهد از نفوذ و دانش مشتریان فعلی‌اش بر سایر نهادهای زنجیره تأمین بهره‌مند شود. فناوری امکان دسترسی و پردازش مقادیر زیادی از داده‌ها مانند مقادیر را فراهم می‌کند.
     تعداد کالاهایی که توسط یک عمده‌فروش به خرده‌فروش تحویل داده می‌شود، می‌تواند برای ارزیابی گردش مالی خرده‌فروش استفاده شود و به نوبه خود ارزش اعتباری خرده‌فروشان را مشخص کند. در یک چرخه فضیلت آمیز، این داده‌ها یک ارائه‌دهنده خدمات مالی را قادر می‌سازد تا از این نقاط داده برای تأمین مالی سرمایه در گردش استفاده کند، که برای خرده‌فروش می‌تواند به معنای سهام بیشتر باشد، و برای عمده‌فروش و تولیدکننده می‌تواند به معنای افزایش فروش باشد. بنابراین نتیجه می‌شود که استفاده از دانش توزیع‌کننده از قابل ‌اعتمادترین بازرگانان یا دانش و داده‌های یک مؤسسه کلیدی از توزیع‌کنندگان نقطه شروع مهمی است. اگر موسسه چنین روابطی نداشته باشد، ممکن است به دنبال مشارکت با نهادهایی باشد که این دانش بازار و/یا روابط را دارند.
     در تمام بازارها، طبقه متوسط رو به رشد تقاضاهای جدید برای کالاهای مصرفی را به دنبال دارد. برای تولیدکنندگان، دید کمی فراتر از خط اول توزیع با توجه به جایی که محصولشان در حال حرکت است و چه کسی آن را می‌خرد، وجود دارد. فقدان شبکه‌های فروش و توزیع شفاف، موانعی را برای درک خواسته‌های ظریف و نحوه تنظیم محصولات برای برآورده کردن چنین خواسته‌هایی ایجاد می‌کند. دیجیتالی کردن زنجیره‌های تأمین خریدار به دلیل اطلاعات بازاری که می‌تواند ارائه کند برای تولیدکنندگان ارزشمند است. در عین حال، می‌توان از این داده‌ها برای درک الگوهای خرید، موجودی‌ها، فروش و در نهایت جریان‌های نقدی واحدهای پایین دستی و در نتیجه امکان تأمین مالی زنجیره تأمین استفاده کرد.












	
امور مالی خریدار
	بانکی با حضور محدود در بازار و روابط شرکتی کلیدی
	
بانکی با حضور خوب در بازار و روابط شرکتی زیاد
	بانکی با حضور عمیق در بازار در مناطق منتخب و بدون روابط شرکتی

	
وام در مقابل مطالبات
	(-)  دسترسی محدود و آگاهی از فروشندگان بسیار بزرگ
(+)  توانایی وابستگی به بازیگر کلیدی
	 (+) توانایی وابستگی به مؤسسات کلیدی
 (-) حضور فیزیکی محدود برای دسترسی به شرکت‌های متوسط و کوچک‌تر.
(+)  ردپایی برای دستیابی به شرکت‌های کوچک و متوسط در صورت استفاده از برنامه توسعه مدل بانکداری بدون شعبه.
(+)  امکان کار با بازیگر کلیدی یا توزیع‌کنندگان آن برای نقشه‌برداری و ارائه خدمات به بازرگانان
(-)  تمرکز بر خدمات مالی اولیه به بازیگر کلیدی، بدون تأمین مالی زنجیره‌ای
	(+)  شناخت عمیق مشتریان در مناطق مورد استفاده
 (-) دریافتنی‌های پایین‌دستی به روابط بازیگر کلیدی یا توزیع‌کننده کلیدی نیاز دارند
(-)  نبود تجربه با ارائه تأمین مالی زنجیره‌ای شما است

	
تأمین مالی توزیع‌کننده
	(+)  می‌تواند از بازیگران کلیدی برای معرفی به توزیع‌کنندگان استفاده کند. با انجام حساب‌های معوقه برای بازیگر کلیدی شروع کنید و از توزیع‌کنندگان برای نقشه‌برداری از شبکه‌های تجاری برای خدمات بعدی استفاده کنید.
(-)  سرمایه‌گذاری زمانی فشرده اولیه
	(+)  می‌تواند از بازیگر کلیدی برای معرفی به توزیع‌کنندگان استفاده کند. با انجام حساب‌های معوقه برای بازیگر کلیدی شروع کنید و از توزیع‌کنندگان برای نقشه‌برداری از شبکه‌های تجاری برای خدمات بعدی استفاده کنید.
(+)  پتانسیل نقشه‌برداری و رتبه‌بندی بازرگانان و استفاده از اطلاعات برای پیگیری تعامل با مؤسسات مجری مورد نظر و توزیع‌کنندگان آن‌ها
	(+)  پتانسیل نقشه‌برداری و رتبه‌بندی بازرگانان و استفاده از اطلاعات برای پیگیری تعامل با مؤسسات مجری مورد نظر و توزیع‌کنندگان آن‌ها
(-)  سرمایه‌گذاری زمانی فشرده اولیه
(-)  ممکن است درگیر کردن توزیع‌کنندگان بدون تأثیر نهاد کلیدی دشوار باشد

	وام در مقابل موجودی
	(-)  حضور محدود در بازار برای مدیریت مجموعه‌ها
(-)  دانش محدود ریسک در بازار
	(-)  تعهدات مجموعه و نظارت بر موجودی ممکن است بدون دانش بازار پرهزینه باشد
	(+)  دانش محلی قوی
(-)  اعتبارسنجی و ردیابی موجودی بدون بازیگر کلیدی یا روابط توزیع‌کننده کلیدی مشکل است
(-)  مقیاس محدود
(-)  دانش محدود تأمین مالی زنجیره‌ای

	امور مالی پرداختنی
	(+)  قوی‌ترین ارتباط با خریداران عمده
(-)  وابسته به دانش خریداران از فروشندگان
	(+)  ممکن است از روابط و دانش محلی بهره‌مند شود
(+)  پتانسیل خدمت در ظرفیت شریک برای تأسیس بانک‌های کلیدی یا ایجاد رابطه با انکر با خرید بدهی‌های پرداختنی
	(-)  مشکل در جلب توجه با مؤسسات کلیدی بدون مجموعه خدمات جامع
(-)  کاربرد محدود به عنوان امور مالی قابل پرداخت نیاز به رابطه کلیدی قوی دارد
(-) دانش محدود تأمین مالی زنجیره‌ای
(+)  پتانسیل خدمت در ظرفیت شریک برای تأسیس بانک‌های کلیدی یا ایجاد رابطه با انکر با خرید بدهی‌های پرداختنی


جدول 8-5    نگاشت ابزارها به انواع مؤسسات مالی
 امور مالی خریدار بانکی با حضور محدود در بازار و روابط شرکتی کلیدی
 بانکی با حضور خوب در بازار و روابط شرکتی زیاد
 بانک با حضور عمیق در بازار در مناطق منتخب و بدون روابط شرکتی
 وام در مقابل مطالبات
 (-) دسترسی محدود و آگاهی از فروشندگان فراتر از بزرگ‌ترین
 (+) توانایی وابستگی به بازیگر کلیدی
 (+) توانایی وابستگی به مؤسسات کلیدی
 (-) حضور فیزیکی محدود برای دستیابی به شرکت‌های متوسط و کوچک‌تر.
 (+) ردپایی برای دستیابی به شرکت‌های کوچک و متوسط در صورت استفاده از طرح توسعه مدل بانکداری بدون شعبه.
 (+) امکان کار با بازیگر کلیدی یا توزیع‌کنندگان آن برای نقشه‌برداری و ارائه خدمات به بازرگانان
 (-) تمرکز بر خدمات مالی اولیه به بازیگر کلیدی، بدون تأمین مالی زنجیره‌ای
 (+) دانش عمیق مشتریان در مناطق مورد استفاده
 (-) مطالبات پایین دستی نیاز به روابط بازیگر کلیدی یا توزیع‌کننده کلیدی دارند
 (-) فاقد تجربه با ارائه تأمین مالی زنجیره‌ای به شما
 تأمین مالی توزیع‌کننده
 (+) می‌تواند از بازیگر کلیدی برای معرفی به توزیع‌کنندگان استفاده کند. با انجام حساب‌های معوقه برای بازیگر کلیدی شروع کنید و از توزیع‌کنندگان برای نقشه‌برداری از شبکه‌های تجاری برای خدمات بعدی استفاده کنید.
 (-) سرمایه‌گذاری در زمان اولیه
 (+) می‌تواند از بازیگر کلیدی برای معرفی به توزیع‌کنندگان استفاده کند. با انجام حساب‌های معوقه برای بازیگر کلیدی شروع کنید و از توزیع‌کنندگان برای نقشه‌برداری از شبکه‌های تجاری برای خدمات بعدی استفاده کنید.
 (+) پتانسیل نقشه‌برداری و رتبه‌بندی بازرگانان و استفاده از اطلاعات برای پیگیری تعامل با مؤسسات مجری مورد نظر و توزیع‌کنندگان آن‌ها
 (+) پتانسیل نقشه‌برداری و رتبه‌بندی بازرگانان و استفاده از اطلاعات برای پیگیری تعامل با مؤسسات مجری مورد نظر و توزیع‌کنندگان آن‌ها
 (-) سرمایه‌گذاری در زمان اولیه
 (-) ممکن است درگیر کردن توزیع‌کنندگان بدون تأثیر نهاد کلیدی دشوار باشد
 وام در مقابل موجودی
 (-) حضور محدود در بازار برای مدیریت مجموعه‌ها
 (-) دانش محدود در مورد ریسک در بازار
 (-) تعهدات مجموعه و نظارت بر موجودی ممکن است بدون دانش بازار پرهزینه باشد
 (+) دانش محلی قوی
 (-) اعتبارسنجی و ردیابی موجودی بدون بازیگر کلیدی یا روابط توزیع‌کننده کلیدی مشکل است
 (-) مقیاس محدود
 (-) دانش محدود از تأمین مالی زنجیره‌ای
 امور مالی پرداختنی
 (+) قوی‌ترین ارتباطات با خریداران عمده
 (-) بستگی به دانش خریداران از فروشندگان دارد
 (+) ممکن است از روابط و دانش محلی بهره‌مند شود
 (+) پتانسیل خدمت در ظرفیت شریک به بانک‌های کلیدی تأسیس یا ایجاد رابطه با بازیگر کلیدی با خرید بدهی‌های پرداختنی
 (-) مشکل در جلب توجه با مؤسسات کلیدی بدون مجموعه خدمات جامع
 (-) کاربرد محدود به عنوان مالی قابل پرداخت نیاز به رابطه کلیدی قوی دارد
 (-) دانش محدود تأمین مالی زنجیره‌ای
 (+) پتانسیل خدمت در ظرفیت شریک به بانک‌های کلیدی تأسیس یا ایجاد رابطه با بازیگر کلیدی با خرید بدهی‌های پرداختنی
     ارائه یک ابزار مالی زنجیره تأمین جدید به ترکیبی از راه‌حل‌ها نیاز دارد که به تعامل و خدمات مشتری، خود خدمات مالی و تقویت زیرساخت پشتیبانی شرکت می‌پردازد. (توجه: ابزار 3: ارزیابی ابزار در ضمیمه 3 برای کمک به یک موسسه مالی طراحی ‌شده است تا ظرفیت‌های خود را جذب مشتری، تصمیم‌گیری اعتبار، جمع‌آوری و پردازش ترسیم کند.) در نتیجه این ارزیابی، یک مؤسسه باید ایده‌ای داشته باشد. نقاط قوت و ضعف آن در هر یک از این زمینه‌ها، آن را قادر می‌سازد تا مسیر عملی را توسعه دهد.
     جنبه دیجیتال تنها یکی از جنبه‌های ترکیب ورودی‌هایی است که یک مؤسسه مالی برای معرفی و اجرای مؤثر چشم‌انداز خود به همراه کارکنان، عملیات پیشرفته، زیرساخت‌ها و مشارکت‌های بالقوه نیاز دارد. در این مرحله، لازم است راه‌حل‌های پیش‌بینی‌شده برای انجام فعالیت‌های شناسایی‌شده بیان شود، و از گزینه‌های دیجیتالی در مواردی که برای مزایای هزینه و مقیاس مطلوب است، استفاده شود.
     برای هر راه‌حل پیش‌بینی‌شده، باید از رویکرد کاربرگ برای ارزیابی پشتیبانی زیربنایی مورد نیاز برای ارائه راه‌حل و تعیین هزینه‌های اولیه و مداوم پشتیبانی استفاده شود. کاربرگ باید برای هر تعداد ابزار مورد نیاز تکثیر شود. روش خوب دیگر استفاده از جدول برای انجام ارزیابی‌های جانبی گزینه‌های راه‌حل متعددی است که به یک فعالیت مشابه می‌پردازند. این به عنوان کمکی برای محدود کردن بادوام‌ترین راه‌حل‌های مالی زنجیره تأمین بر اساس هزینه‌های نسبی و امکان‌سنجی در نظر گرفته شده است.
     این تجزیه و تحلیل باید با بررسی مدل‌های تحویل (که در بخش زیر بحث شده است) همراه باشد. مدل‌های تحویل مختلف (در منبع، برون‌سپاری، مشارکت) را می‌توان در مراحل مختلف چرخه عمر اعتبار (قبل از معامله و جذب مشتری، پردازش تراکنش، پس از معامله) اعمال کرد.
	مثال استراتژی کسب‌وکار
	هم ترازی با تأمین مالی زنجیره‌ای

	بانکداری خرده‌فروشی مصرف‌کننده در بازار انبوه، که با شبکه شعب گسترده و/یا کانال‌های بدون شعبه، محصولات ورودی ساده، توسعه فناوری تلفن همراه، تلاش‌های انبوه برندسازی مشخص می‌شود.
	شبکه‌ای را برای ایجاد دانش بازار برای خدمت به تأمین‌کنندگان و خریداران ارائه می‌دهد. دارای پتانسیل برای ایجاد خدمات بازرگانی که از اعضای شبکه بدون شعبه بانک و بازرگانان آن شروع می‌شود.

	بانک تجاری که بخش‌های خاصی از بازار را هدف قرار می‌دهد (مانند کشاورزی، تجارت).
	پیوندهای بالقوه با مشتریان شرکتی به عنوان مؤسسات کلیدی، فرصتی برای استفاده از چنین شرکتی و روابط آن برای ارزیابی ریسک تأمین‌کنندگان یا خریداران و امکان گسترش به شرکت‌های کوچک و متوسط از طریق روابط توزیع‌کننده بزرگ‌تر را فراهم می‌کند[footnoteRef:320]. [320:  Digital Financial Services for Agriculture. https://www.ifc.org/wps/wcm/connect/region ext_content/ ifc_external_corporate_site/sub-saharan+africa/resources/dfs-agriculture] 



جدول 8-6    همسویی استراتژی کسب‌وکار با تأمین مالی زنجیره تأمین
8-3 ملاحظات استراتژی کسب‌وکار
استراتژی تجاری و قابلیت‌های یک بانک بر نحوه مشارکت آن در تأمین مالی زنجیره تأمین و نوآوری دیجیتال تأثیر می‌گذارد؛ عواملی مانند پوشش ملی از نظر شعب و سایر نقاط خدمات، روابط با مؤسسات کلیدی، یا تمرکز بر مجموعه معینی از صنایع، بر بخش‌های بازاری که بانک برای هدف‌گیری انتخاب می‌کند، ابزارهای مالی زنجیره تأمین مناسب، و پتانسیل استفاده از فناوری برای هدایت رشد تجارت مالی زنجیره تأمین.
     تصمیمات برای ارائه یک سرویس خاص مرتبط با تأمین مالی زنجیره تأمین جدا از استراتژی و مدل کلی کسب‌وکار انجام نمی‌شود؛ بنابراین، در نظر گرفتن استراتژی‌های مختلف کسب‌وکار و نحوه همسویی آن‌ها با گزینه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مفید است. استراتژی تجاری کلی یک مؤسسه مالی ممکن است بر جاه‌طلبی‌های مالی زنجیره تأمین آن تأثیر بگذارد. مثلاً:
8-4 ملاحظات اندازه بازار
هنگامی که یک موسسه مالی وارد عمل مالی زنجیره تأمین خود می‌شود یا آن را گسترش می‌دهد، باید موارد زیر را در نظر بگیرد:
8-4-1 شرایط محیط کسب‌وکار:
 • چه نوع تنظیم‌کننده‌های مالی دارای مجوز بازار هدف هستند؟
 • آیا مدل‌های عمومی یا مشترک برای تطبیق امور مالی زنجیره تأمین و کاهش خطرات، مانند ثبت مطالبات وجود دارد؟
 • آیا خرید و فروش قابل دریافت مجاز است؟
 • بانک اطلاعاتی ایزاکوموند[footnoteRef:321] در دسترس است؟ [321:  Isacommond] 

 • آیا خریداران معتبری در بازار وجود دارند که برای فروشندگان تضمین کنند؟
 شرایط زیرساخت:
 • موسسه در حال حاضر چه زیرساخت شبکه‌ای ساخته است (به عنوان مثال، شعب و شبکه بدون شعبه)؟
 • چه سرمایه‌گذاری‌هایی در فناوری قبلاً انجام شده است که می‌توان از آن‌ها استفاده کرد؟

8-4-2 شرایط رابطه:
 • آیا بازار برای همکاری برای ارائه خدمات مفید است؟ (به عنوان مثال، آیا محیط نظارتی به بانک‌ها اجازه می‌دهد تا با فروشندگان خارجی برای اهداف مالی زنجیره تأمین کار کنند؟ آیا اکوسیستمی از ارائه دهندگان خدمات برای رفع نیازهای حمایتی وجود دارد؟)
 • آیا مؤسسه مالی دارای روابط چرخه‌ای است که ممکن است به ورود آن به شبکه‌های زنجیره تأمین کمک کند؟ (اگر چنین است، چه نوع؟)
8-4-3 شرایط عملیاتی:
 • آیا مؤسسه مالی با خریداران یا فروشندگان یا هر دو کار می‌کند؟
 • آیا مؤسسه ظرفیت انجام ارزیابی ریسک و خدمات اداری را دارد؟
      ابزارهای مالی زنجیره تأمین اغلب به اطلاعات اضافی، اسناد، یا وثیقه (سوابق سفارش و پرداخت، موجودی، سفارش خرید، فاکتورها) نگاه می‌کنند که نیاز به ردیابی و تجزیه و تحلیل دارند. ظرفیت انجام این کار ممکن است در جریان عادی عملیات تجاری که وام‌ها و پیش‌پرداخت‌های سنتی را پوشش می‌دهد، توسعه نیافته باشد.
     درک اندازه بازار و چشم‌انداز رقابتی به منظور تعیین محصول و خدمات مناسب مهم است. در همین راستا، تجربه با چشم‌انداز زیرساخت‌های قانونی و مالی به شناسایی مطلوب‌ترین و مقیاس پذیرترین محصولات مالی زنجیره تأمین کمک می‌کند. طراحی دقیق محصول با خط مشی‌های اعتباری صحیح و برنامه اجرای محصول اندیشیده شده کلیدی است. توجه: ابزار 2: ارزیابی شرایط بازار در ضمیمه 3 طراحی شده است که به موسسه مالی کمک می‌کند تا فرصت بازار را ترسیم کند.
8-5 ملاحظات فناوری
افزایش اتصال منجر به در دسترس بودن بیشتر داده‌ها و توانایی بازیگران مختلف برای دسترسی به این داده‌ها می‌شود. رایانش ابری ذخیره‌سازی و انتقال داده‌های چابک را تسهیل می‌کند. این پیشرفت‌ها که برای تأمین مالی زنجیره تأمین اعمال می‌شوند، در ترکیب با رابط‌های برنامه کاربردی باز، یکپارچه‌سازی سیستم‌های صورتحساب با بانک‌ها یا اتصال سیستم سفارش یک شرکت با یک شرکت مالی را ممکن می‌سازد.
با تجزیه و تحلیل تاریخچه تراکنش، این داده‌ها می‌توانند توسط ارائه دهندگان خدمات مالی برای موارد زیر استفاده شوند:
1. پیش‌بینی نیازهای بستانکار و ایجاد تجزیه و تحلیل سود قابل اعتمادتر
2. ایجاد تاریخ قابل اعتماد از عادات پرداخت بدهکار
3. عملکرد طرف مقابل و ریسک اعتباری را بهتر تعیین کنید
     به همین ترتیب، صورتحساب‌های الکترونیکی و ثبت دارایی‌های منقول شفافیت سهام یا صورتحساب‌ها و تعداد معاملات را افزایش می‌دهد. اگر به درستی تجزیه و تحلیل شود، این نه تنها اطلاعاتی در مورد قابلیت اطمینان، بلکه در مورد قدرت مالی یک شرکت نیز ارائه می‌دهد. همچنین مانع از آن می‌شود که شرکت‌های کوچک و متوسط به دنبال تأمین مالی برای کالاهای مشابه (دارایی‌های منقول) یا فاکتورهایی با چندین مؤسسه مالی باشند.
     دسترسی بی‌درنگ به تعداد زیادی داده می‌تواند زمان تراکنش را از روزها یا هفته‌ها به چند ساعت کوتاه کند و به طور قابل توجهی بر هزینه تراکنش تأثیر بگذارد. آزمایش‌های اولیه با فناوری دفتر کل توزیع‌شده نشان می‌دهد که این فناوری پتانسیل ادغام تمام اطلاعات لازم را در یک سند دیجیتالی دارد. صحت یک معامله و مرحله انجام می‌تواند توسط همه طرفین در هر زمان مشخص نظارت شود. بلاک چین‌ها سوابق دیجیتالی ایمن را حفظ می‌کنند، قابلیت ردیابی را در طول زنجیره تأمین بهبود می‌بخشند، تغییرات مالکیت را ردیابی می‌کنند و قفل پرداخت‌ها را باز می‌کنند.





































فصل نهم
  تحویل تأمین مالی زنجیره‌ای
این بخش بر روی مدل‌های مختلف تحویل برای تأمین مالی زنجیره‌ای تمرکز دارد. گزینه‌های جایگزین برای مؤسسات مالی برای استفاده از فناوری در تحویل تأمین مالی زنجیره‌ای - از جمله ساخت راه‌حل‌های داخلی، خرید خارج از قفسه و مشارکت. این بخش همچنین مزایا و معایب آن را بررسی می‌کند و کلیدی را برای تصمیم‌گیری در مورد هر یک از مدل‌ها مشخص می‌کند.
     مدل‌های تجاری که برای مؤسسات مالی پدید آمده‌اند، در تعیین اینکه کدام فعالیت‌های فوق مستقیماً توسط مؤسسه انجام می‌شود و کدام به شرکا یا فروشندگان واگذار می‌شود، متفاوت است. بسته به نقاط قوت و جاه‌طلبی مؤسسه، شناسایی مناطق اقدام صحیح و شناسایی هر گونه شکاف موجود کمک زیادی به تعیین مدل کسب‌وکار دیجیتال بهینه خواهد کرد.
     برای گسترش یا بهبود ارائه محصول مالی زنجیره تأمین، یک مؤسسه مالی ممکن است همکاری با یک ارائه دهنده خدمات تخصصی و یا فین‌تک را دنبال کند. تصمیم‌گیری در مورد راه‌حل مناسب برای رفع نیازها (کدام ابزار برای کدام بازیگران) تنها بخش اول معادله دیجیتال است. مرحله دوم شناسایی مدل برای تحویل است. در اصل دو مدل عمده وجود دارد:
1. ایجاد یک مکانیسم تحویل داخلی (در منبع)
2. مشارکت با چندین بانک یا پلتفرم.
توجه: ابزار 5: ارزیابی مدل کسب‌وکار در ضمیمه 3 برای کمک به بانک‌ها در مورد انتخاب مدل کسب‌وکار طراحی شده است.
مؤسسات مالی که در حفظ و ارتقای سیستم‌ها کوشا بوده‌اند، در موقعیت بهتری برای استفاده از زیرساخت‌های قدیمی قرار خواهند گرفت، زیرا سیستم‌های مدرن دارای قابلیت‌های رابط استاندارد برای معرفی مؤلفه‌های نرم‌افزار اضافی یا ایجاد پل ایمن با ارائه‌دهنده خدمات خارجی خواهند بود.
9-1 توسعه دیجیتال قابلیت‌ها (ارائه دهنده انتها به انتها، بک‌اند قدیمی)
این مدل سنتی است که بانک‌ها هنگام گسترش تدریجی قابلیت‌ها و پیشنهادات دیجیتال خود از آن پیروی می‌کنند. در این مدل، مؤسسات مالی منتظر می‌مانند تا فروشنده زیرساخت‌های مالی اصلی خود، ارتقای پلتفرم را معرفی کند، قابلیت‌های توسعه اختصاصی را به صورت سفارشی توسعه دهد، یا نرم‌افزار تخصصی را برای ادغام در پشته فناوری اطلاعات موجود خود مجوز دهد.
چالش مؤسسات مالی که به دنبال پذیرش مدل‌های جدیدتر هستند، این است که چه زمانی باید سرمایه‌گذاری‌های غرق‌شده (از جمله تعمیر و نگهداری) را بازنشسته یا حصاربندی کنند و هزینه ارتقا/گسترش را بپردازند.
مؤسسات مالی که در حفظ و ارتقای سیستم‌ها کوشا بوده‌اند، در موقعیت بهتری برای استفاده از زیرساخت‌های قدیمی قرار خواهند گرفت، زیرا سیستم‌های مدرن دارای قابلیت‌های رابط استاندارد برای معرفی مؤلفه‌های نرم‌افزار اضافی یا ایجاد پل ایمن با ارائه‌دهنده خدمات خارجی خواهند بود.
همان ‌طور که جدول زیر نشان می‌دهد، تعدادی فروشنده راه‌حل‌های مختلفی را به مؤسسات مالی علاقه‌مند ارائه می‌دهند.
	منطقه وام
	شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط‌های غیررسمی

	فاکتورینگ
	Surecomp alFA  کد

	برنامه‌های تخفیف فاکتور EIPP
	
GT Nexus, Ariba, Bottomline, Fundtech, OB10

	امور مالی تجارت
بر اساس اعتبار اسنادی
	CGI، میسیس
بانک‌ها مالکیت اختصاصی دارند

	تأمین مالی زنجیره تأمین
خریدار برنامه‌های پرداختنی را تأیید کرد
	Fundtech، Kyriba، Orbian، PrimeRevenue، SipplierCard، GSC  سیستم‌های اختصاصی بانک‌ها

	پلتفرم‌های فاکتور تأیید شده توسط خریدار
	CGI، Demica، Fundtech، Orbian، PrimeRevenue، S1 از طریق ACI

	مدیریت مطالبات
	I-flex، بخشی از Oracle، با Flexcube Te-menos، با Globus
سیستم وام‌دهی SAP، CML، Fundtech، فناوری‌های Premium، GSCF

	سفارش خرید برای پرداخت تأمین مالی
	Fundtech, TradeCard, SAPs ERP Financials


جدول 9-1    نمونه‌هایی از بسترهای فناوری برای بانک‌ها
سیستم‌های وام‌دهی تجاری متعدد برای پشتیبانی از حوزه‌های خاص یک بانک مانند تجاری فروخته می‌شود.
امور مالی، وام مبتنی بر دارایی، فاکتورینگ، تجارت و غیره
9-2 عملیات دیجیتال موازی
برخی از مؤسسات مالی در تلاش هستند تا با معرفی یک عملیات دیجیتال موازی، محدودیت‌ها و هزینه‌های ایجاد بر روی قابلیت‌های محدود سیستم‌های قدیمی خود را حذف کنند. خرید راحت توسط اورنج بانک[footnoteRef:322] و بانکو بیلبائو[footnoteRef:323] نمونه‌ای از راه‌حلی است که در آن مؤسسات روی ارائه‌دهندگان سرتاسر سرمایه‌گذاری کرده‌اند. این راه‌حل‌های «همه ‌جانبه»[footnoteRef:324] از قابلیت‌های مدیریت حساب و خزانه از قبل موجود استفاده می‌کنند، در حالی که به دنبال سیستم‌های جدید هستند تا به عنوان مجرای دسترسی دیجیتال و معرفی مجموعه‌ای از پیشنهادات دیجیتال عمل کنند. [322:  Orange Bank]  [323:  Banco Bilbao Vizacaya Argentaria (BBVA)]  [324:  Dixon, C. Full Stack Startups. C Dixon blog, 2014. (http://cdixon.org/2014/03/15/full-stack-startups/)/] 

     در حالی که امکان نصب و مدیریت به صورت محلی وجود دارد، یک رویکرد رایج‌تر، استفاده از مدل‌های میزبانی مبتنی بر ابر (یا یک مدل ابر خصوصی یا میزبانی ایمن در یک ابر عمومی) است. مزیت منبع یابی برای مؤسسه مالی، کنترل کامل تجربه کاربر و محصول است. این کنترل همچنین امکان سفارشی‌سازی و ادغام بهتر عملیات و محصولات را فراهم می‌کند. با این حال، مؤسسه باید در تمام جنبه‌های مدیریت کسب‌وکار و فناوری اطلاعات مهارت داشته باشد و هم‌زمان بتواند با خواسته‌های یک بخش در حال حرکت همراه باشد.
9-3 پلتفرم‌های تحت رهبری مؤسسات مالی
پلتفرم‌های اختصاصی، به‌ویژه آن‌هایی که در داخل توسعه یافته‌اند، سطح بالایی از انعطاف‌پذیری را ارائه می‌دهند و امکان ادغام آسان خزانه‌داری، تدارکات و کارهای فناوری اطلاعات را فراهم می‌کنند.
این گزینه برای آن دسته از مؤسسات مالی جذاب است که نمی‌خواهند مزیت شرکت اول را با همتایان خود به اشتراک بگذارند. با این حال، توسعه چنین پلتفرمی از ابتدا می‌تواند بسیار پیچیده باشد و به سرمایه‌گذاری مالی قابل توجهی نیاز دارد. مؤسسات مالی کوچک‌تر ممکن است برای استفاده از پلتفرم فناوری خود با بانک دیگری شریک شوند.
9-4 شراکت
همکاری با اپراتورهای شبکه تلفن همراه[footnoteRef:325]، فین‌تک‌ها یا سایر ارائه‌دهندگان فناوری می‌تواند به اجرای پیشنهادهای مالی زنجیره تأمین جدید کمک کند که می‌تواند به راحتی و در مدت زمان نسبتاً کوتاهی به مشتریان ارائه شود. چنین مشارکت‌هایی را می‌توان «بالاتر از خط» با عمومی کردن آن‌ها و برجسته کردن همکاری بین بازیگران مختلف انجام داد. آن‌ها همچنین می‌توانند «زیر خط» را با استفاده از یک فناوری موجود و اساساً «برون‌سپاری» پیشنهادات شریک انجام دهند رابط‌های برنامه کاربردی به میزان زیادی در سطح سادگی در نحوه اجرای این مشارکت‌ها کمک خواهند کرد. به طور کلی، سه هدف کلیدی برای دستیابی از چنین تعاملاتی وجود دارد: [325:  Mobile Network Operator (MNO)] 

 • ارائه محصول را گسترش دهید یا بهبود بخشید
 • گسترش دسترسی
 • دسترسی به داده‌ها
     مؤسسات مالی با مشارکت با شبکه‌های عامل یا ارائه‌دهندگان خدمات مالی سیار، می‌توانند دسترسی خود را بدون گسترش زیرساخت‌های پرهزینه شعبه خود گسترش دهند. برای فرصت‌های ناشی از افزایش دسترسی به داده‌ها و دسترسی به داده‌ها، لطفاً به کتاب راهنمای شرکت مالی بین‌المللی: تجزیه و تحلیل داده‌ها و خدمات مالی دیجیتال مراجعه کنید.
     مدل رهبری شریک نشان می‌دهد که یک مؤسسه مالی وظایف کسب و مدیریت ارتباط با مشتری را به یک بازیگر بازار (که ممکن است شبکه فروش و توزیع گسترده‌تر و برند شناخته‌شده‌تری داشته باشد) واگذار می‌کند. در این مورد، مؤسسه ممکن است نقش خود را به آن دسته از فعالیت‌های مورد نیاز مقررات محدود کند (مانند تأیید هویت، نگهداری سپرده‌ها)، یا مسئولیت گسترده‌تری برای مدیریت محصولات و خدمات ارائه‌شده از طریق شریک به عهده بگیرد. در حالی که یک مؤسسه مالی ممکن است برای میزبانی و مدیریت زیرساخت پلتفرم پشتیبان به یک شریک وابسته باشد، این سناریو معمولاً با مدلی که بانک هدایت می‌شود مطابقت دارد که در آن بانک همچنان مسئول جذب و مدیریت مشتری است.
9-5 تجمیع کننده خدمات شخص ثالث
تجمیع راه‌حل‌های فین‌تک خارجی به نفع مؤسسات مالی و مصرف‌کنندگان است. هسته اصلی این مدل، توانایی مؤسسه برای کوتاه کردن آسیب سیستم‌های قدیمی و استفاده از یک فین‌تک خارجی برای انجام بقیه کارها است. برای مؤسسات مالی، کاهش هزینه‌های ورود فین تک‌ها به دلیل پذیرش راه‌حل‌های مبتنی بر ابر و ماژولار، واقعیتی آشکار و آشکار را نشان می‌دهد: تنها بزرگ‌ترین مؤسسات مالی می‌توانند با نرخ تخصص و نوآوری که فین‌تک‌های هدفمند می‌توانند از آن برخوردار شوند، ادامه دهند.
     برای مشتریان، مواجهه با سیل اپلیکیشن های دیجیتال در بازار و انتخاب قابل اعتمادترین و مناسب‌ترین ترکیب‌ها می‌تواند طاقت فرسا باشد. مؤسسات مالی می‌توانند با انجام بررسی‌های لازم و مدیریت فروشنده و میزبانی مجموعه‌ای از راه‌حل‌های فین‌تک شخص ثالث تأییدشده که برای کار تحت برند مورد اعتماد خود مؤسسه تأیید شده‌اند، حدس‌ها را حذف کنند.
9-6 بستر، زمینه
تا حدی، تأمین مالی زنجیره‌ای‌ای طریق پلتفرم‌ها نشان دهنده یک مدل تحویل برون‌سپاری است. برون‌سپاری به طرف‌های تجاری زنجیره تأمین این امکان را می‌دهد که بر روابط تجاری تمرکز کنند و در عین حال مدیریت خدمات و جزئیات عملیات فنی را به شرکای مورد اعتماد واگذار کنند. استانداردهای پروتکل ارتباطی پلتفرم تبادل داده‌هایی را که خدمات و ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای را راه‌اندازی می‌کنند، تسهیل می‌کند.
1

2
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4
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پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای

خریدار

تأمین‌کننده

بانک

تأمین‌کننده فاکتور را برای خریدار ارسال می‌کند

خریدار فاکتورهای تأیید شده را در پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای آپلود می‌کند

در تاریخ سررسید، حساب تسویه خریدار توسط پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای دستور داده می‌شود تا به تأمین‌کننده یا بانک پرداخت کند (در صورتی که دریافتنی برای پرداخت زودهنگام فروخته شده باشد)

تأمین‌کننده مطالبات دریافتنی را به‌صورت آنلاین مشاهده می‌کند و می‌تواند پیشنهاد فروش آن‌ها را قبل از سررسید برای پرداخت زودهنگام بدهد

بانک درخواست پرداخت زودهنگام را دریافت و بررسی می‌کند و بر اساس مشخصات ریسک خریدار، تأمین مالی را به تأمین‌کننده ارائه می‌دهد


شکل 9-1    مثالی از فاکتورگیری معکوس از طریق بستر فناوری
     یک مؤسسه مالی هنگام تصمیم‌گیری برای برون‌سپاری اجزا به یک ارائه‌دهنده خدمات مدیریت شده، یا ایجاد یک پلتفرم جدید یا پیوستن به یک پلتفرم مالی زنجیره تأمین موجود، باید سه جنبه مهم را در نظر بگیرد. این‌ها اتوماسیون، سادگی و مقیاس پذیری هستند و نقاط قوت مربوط به آن‌ها در شکل زیر ذکر شده است.
	
	اتوماسیون
	سادگی
	مقیاس پذیری

	ویژگی‌های کلیدی
	· قادر به افزایش حجم معاملات است
· حل کارآمد مسئله با یکپارچه سازی و عملیاتی سازی
· قادر به گسترش پیشنهاد به بیش از یک محصول
	· رابط بصری
· گردش کار ساختاریافته، دسترسی آسان توسط همه طرفین
· اتصال انعطاف پذیر به سیستم‌های اصلی مختلف
	· قادر به افزایش حجم معاملات است
· حل کارآمد مشکل با یکپارچه سازی و عملیاتی سازی
· قادر به گسترش پیشنهاد به بیش از یک محصول


	مزایای کلیدی
	· کاهش تعداد خطاها
· رشد تجارت بدون محدودیت
	· سهولت استفاده برای کاربر نهایی
· حداقل آموزش مورد نیاز برای کارکنان و همکاران تجاری
	· خطاهای کمتر
· رشد بدون محدودیت کسب‌وکار


جدول 9-2    جنبه‌های راه‌حل‌های موفق فناوری تأمین مالی زنجیرهای

9-7 پلتفرم‌های چند بانکی
در پلتفرم‌های چند بانکی، خریداران، تأمین‌کنندگان و مؤسسات مالی از طریق پلتفرم زنجیره ارزش ارائه شده توسط شخص ثالث به یک شبکه مشترک مرتبط می‌شوند. در چنین مدلی، هر مؤسسه مالی در پلتفرم، ویژگی‌های تأمین مالی مورد نظر خود را افشا می‌کند (به عنوان مثال، قیمت حداقل/مطلوب، مکان، صنعت، مدت زمان، مقدار و ارز).
توجه: مطالعه موردی برنامه فلوکست[footnoteRef:326] در ضمیمه 1 تصویری از چنین بستری است. [326:  Flowcast] 

	
	خرید دارایی‌های تأمین مالی زنجیره‌ای (به عنوان مثال، با فین تک)
	کسب‌وکار تأمین مالی زنجیره‌ای خود را بسازید

	وقت خرید
	بررسی بسیار سریع و لازم شامل امضای قراردادهای قانونی برای مشارکت و سپس کار بررسی دقیق روی هر دارایی که مایل به خرید است.
	مستلزم ایجاد چند صلاحیت کلیدی در فناوری، عملیات، حقوقی، ارتباط با مشتری و ریسک است.

	سرمایه گذاری فناوری اطلاعات
	تقریباً هیچ - شرکت کردن بسیار ساده است.
	قابل توجه - فناوری لازم برای مقیاس پذیری آسان که معمولاً شامل استفاده از یک سیستم شخص ثالث است که باید یکپارچه شود.

	توانایی هدف گیری مشتریان بانکی
	
ضعیف به عنوان پلتفرم و وام دهندگان دیگر از بخش عمده منشاء
	بالا - می‌تواند به طور خاص برای ارائه راه‌حل‌های متمایز به مشتریان برای حل مشکلات خاص سرمایه در گردش آن‌ها استفاده شود.

	خدمات مشتری اصلی ارائه شده توسط بانک
	
سرمایه کالایی به عنوان بخشی از گروهی از وام دهندگان
	راه‌حل‌های سرمایه در گردش بسیار سفارشی که برای مشتریان خاص با هزینه‌های سوئیچینگ بالا هدف قرار می‌گیرد.

	سودآوری
	
از آنجایی که این پیشنهاد با شرکت در گروهی از وام دهندگان، کالایی است و جا برای رقابت بسیار است. بانک در توانایی خود برای هدف قرار دادن مشتریان خود محدود است.
	
پیشنهادات بالا را می‌توان هدفمند و سفارشی کرد بنابراین به احتمال زیاد نیازهای بیشتر مشتری را برطرف می‌کند. فروش/منشاء را با یک محصول متمایز برای فروش به مشتریان فراهم می‌کند. فرآیند مورد نیاز برای فروش معمولاً سایر فرصت‌های وام/خدمات را آشکار می‌کند. برخی بانک‌ها حتی از VCF به عنوان یک رهبر ضرر برای سایر محصولات با ارزش افزوده استفاده می‌کنند.

	کنترل
	
کنترل بسیار کم، شما نمی‌توانید مستقیماً در مورد قیمت گذاری یا حتی تداوم یک برنامه مذاکره کنید.
	بسیار زیاد—شما مستقیماً با مشتری برای مذاکره در مورد قیمت، حجم و همچنین توانایی در نظر گرفتن موقعیت‌های خاص مانند اوج فصلی کار می‌کنید.


جدول 9-3    ملاحظات برای شرکت در یک برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای در مقابل کنترل برنامه خود
· پلتفرم‌های شخص ثالث در مدت زمان کوتاهی به سرعت افزایش یافته‌اند. گزینه‌های فعلی عبارت‌اند از:
 • دارای مجوز:
مؤسسات مالی می‌توانند راه حلی را که به راحتی در دسترس است خریداری و مجوز دهند.
 • نرم‌افزار به عنوان یک سرویس:
مؤسسات مالی می‌توانند از خدمات یک شرکت نرم‌افزار خارجی استفاده کنند.
 • بازار:
     ذی‌نفعان زنجیره تأمین می‌توانند به طیف وسیعی از مؤسسات مالی دسترسی داشته باشند و فاکتورها را مستقیماً به سرمایه‌گذاران از جمله بانک‌ها، صندوق‌های تأمینی و شرکت‌های سهام خصوصی بفروشند. تأمین‌کنندگان و خریداران می‌توانند از بین سرمایه‌گذارانی که در پلتفرم ثبت‌نام کرده‌اند، تأمین‌کننده مالی را انتخاب کنند.


	قرارداد و نظارت
	هسته

	
	محتوا

	
	برنامه‌های کاربردی

	
	خدمات

	دارایی


تأمین‌کننده
پلتفرم چند بانکی
· انعطاف پذیری با سیستم عامل‌های بانک
· امکان استفاده از بانک‌های دارای نقاط قوت در منطقه را فراهم می‌کند.
· سهولت اتصال
راه‌حل سرویس خدمات ابری
· دسترسی همه طرفین
· به حداقل رساندن پشتیبانی فنی از طرف بانک
· حذف مشارکت فناوری اطلاعات
· توانایی توزیع اطلاعات کلیدی و گزارش را بهبود می‌بخشد
اتوماسیون
· به بهبود بهره‌وری کمک می‌کند
· به موقع بودن تحویل فاکتورها
· قابل مشاهده بودن گردش کار برای همه طرفین در VCF
· فرآیند مستقیم از جمله یکپارچه‌سازی سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان
· اتوماسیون به افزایش مقیاس برنامه و بهبود کارایی جریان تراکنش کمک می‌کند
سهولت استفاده
· تأمین‌کنندگان و خریداران را به مشارکت در برنامه تشویق می‌کند
· رابط بصری
· گردش کار ساختاریافته
· حداقل آموزش مورد نیاز







شکل 9-2    شرکای احتمالی
9-8 مدیریت پلتفرم
بانک‌ها باید منابع قابل توجهی را برای ایجاد مکانیسم‌های تشویقی و پاداش مناسب تخصیص دهند تا نیروهای فروش خود را همسو کنند و به رشد و مقیاس برنامه دست یابند. اغلب برای تجهیز تیم خط مقدم به مهارت‌های فنی و عملیاتی لازم برای فروش و خدمات رسانی کامل به مشتریان در زنجیره تأمین، به آموزش نیاز است.
     پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای ممکن است انواع مختلفی از مدل‌های تأمین مالی را برای فروشندگان یا خریداران ترکیب کنند. پلتفرم‌ها ممکن است ترازنامه را با ریسک خارج از ترازنامه از مؤسسات مالی شریک ترکیب کنند. مدل‌های درآمد از خدمات مبتنی بر کارمزد گرفته تا تقسیم سود و مدل‌های زیان اول را شامل می‌شود. چندین مدل به‌عنوان محصولات مالی ساختار یافته در حال ظهور هستند که در آن پلتفرم سبد دارایی‌ها را برای مطابقت با نیازهای سرمایه‌گذاران خود در پلتفرم، از جمله مؤسسات مالی و سرمایه‌گذاران نهادی، ایجاد می‌کند.
کادر 1
کانون توجه در فناوری اطلاعات
لطفاً توجه داشته باشید: یک کتاب راهنمای اختصاصی وجود دارد که توسط شرکت مالی بین‌المللی در مورد پشته‌ها و مسائل فناوری اطلاعات بهترین عملکرد منتشرشده است که باید در نظر گرفته شود.
     آمادگی دیجیتالی بسیار فراتر از فناوری اطلاعات است. محرک کلیدی برای هر راه‌حل فناوری اطلاعات باید یک نیاز تجاری نشان داده شده باشد، نه راه‌حل‌های فناوری اطلاعات که کسب‌وکار را هدایت می‌کند. اکثر مؤسسات مالی در حال حاضر دارای زیرساخت فناوری اطلاعات هستند که می‌تواند خدمات استاندارد آنلاین و تلفن همراه را پشتیبانی کند. با این حال، در بسیاری از مؤسسات، مشتریان هنوز برای تراکنش‌های پیچیده‌تر باید به شعبه مراجعه کنند. یک معماری چابک فناوری اطلاعات که قادر به مقیاس سریع فرآیندها و راه‌اندازی محصولات و خدمات جدید است، در دیجیتالی کردن مدل‌های عملیاتی بانکداری نقش اساسی دارد.
     به طور سنتی، مؤسسات مالی پشتوانه خود را سیستم بانکی اصلی خود می‌دانستند که فقط برای خود باز است. محصولات و خدمات ارائه شده برای همه مشتریان مشابه بود. به دلیل ماهیت بسته سیستم‌های مؤسسه، رسیدگی به خدمات بخش‌بندی و شخصی سازی شده دشوار بود.
شعب و مراکز تماس
وب و موبایل
برنامه‌ها
هوش مشتری
سیستم اصلی بانکداری
فرانت‌اند
میان‌افزار
بک‌اند
کارکردهای ارزش‌افزوده

شکل 9-3    مدل معماری فناوری اطلاعات
یک رابط برنامه‌نویسی کاربردی به دو سیستم اجازه می‌دهد تا با هم تعامل داشته باشند و یک کار خاص را انجام دهند (مانند تبادل داده‌ها، مبادله پرداخت‌ها). همچنین امکان دسترسی به داده‌های اشخاص ثالث و منابع غیر سنتی (مانند رسانه‌های اجتماعی) را فراهم می‌کند که می‌تواند به شرکت‌ها کمک کند تا پیشنهادات شخصی‌تر و مرتبط‌تر را توسعه دهند.
· پیشنهادات پیشرفته، بهبود یافته و تک منبع، تجربه مشتری را تقویت می‌کند. یک رویکرد رابط برنامه نویسی کاربردی می‌تواند به چندین روش کمک کند، از جمله:
1- زمان سریع‌تر برای بازار: زمان پاسخگویی فناوری اطلاعات به تهدیدها و فرصت‌ها را با ایجاد قابلیت‌هایی که می‌تواند در سراسر سازمان اعمال شود، بهبود بخشید. همچنین، رابط برنامه نویسی کاربردی می‌توانند زمان تحویل راه‌حل‌ها را کاهش دهند و تیم‌های فناوری اطلاعات تجاری را قادر می‌سازند تا خودشان را بسازند یا بدون نیاز به کدگذاری پیکربندی کنند.
2- ساخت آدرس آی پی[footnoteRef:327] قابل استفاده مجدد با مجموعه‌ای از دارایی‌های اصلی: [327:  Internet Protocol Address (IP)] 

دارایی‌های قابل استفاده مجدد را ارائه دهید که می‌تواند توسط مخاطبان خارج از فناوری اطلاعات مصرف شود تا به کسب‌وکارها اجازه دهد تا پروژه‌های فناوری خود خدمت کنند.

3- مقیاس بندی بین شرکا به طور مداوم:
کاهش فشار بر فناوری اطلاعات برای ارائه هر پروژه فناوری، آزاد کردن آن برای کار بر روی پروژه‌های استراتژیک تر رابط برنامه نویسی کاربردی همچنین یک رویکرد منسجم و مشترک را در بین شرکا، نه دیکته شده توسط آن‌ها، امکان پذیر می‌کنند.
     در دنیای دیجیتالی‌سازی و «بانکداری باز» از طریق رابط برنامه نویسی کاربردی، مؤسسات مالی به سمت یک مدل نوآوری مشترک حرکت می‌کنند. مؤسسات مالی درک می‌کنند که از طریق همکاری با مشتریان، اشخاص ثالث و حتی رقبا به رشد درآمد و مقیاس پذیری دست می‌یابند. یک زیرساخت انعطاف پذیر فناوری اطلاعات نیز شامل درک این نکته که بک‌اند دیگر تنها از سیستم بانکداری اصلی تشکیل نمی‌شود، بلکه شامل اجزای متعدد و مرتبط با یکدیگر است که بانکداری دیجیتال را تشکیل می‌دهند.
9-9  الزامات اساسی زیرساخت فناوری اطلاعات
یک سیستم بانکی اصلی استانداردهای حسابداری و گزارشگری محتاطانه را برآورده می‌کند. روندها در مدل بانکداری مرکزی تغییر به سمت یک مدل هاب و گفتار را نشان می‌دهد که از ایجاد عملکردهای تجاری دیجیتال برای هر کانال صرف نظر می‌کند و به نفع پراکندگی در همه کانال‌ها از طریق یک هاب مرکزی است.
     برای دستیابی به این هدف، بانکداری مرکزی ابتدا باید به یک پلتفرم توزیع منعطف و همه‌کانالی تبدیل شود تا بتواند تعاملات مشتری را در هر نقطه تماسی فعال کند. دور شدن از فلسفه مؤسسه مالی «بسته» به صندوق‌های سرمایه‌گذاری دیجیتالی کمک می‌کند تا از اکوسیستم مالی در حال تکامل بهتر استفاده کنند. با معماری رابط برنامه نویسی کاربردی باز، یک برنامه بانکی اصلی جدید مرتبط با مشارکت‌های خارجی به یک مؤسسه مالی اجازه می‌دهد تا با شرایط متغیر بازار سازگار شود و به آن پاسخ دهد.
     معماری ماژولار به مؤسسات مالی اجازه می‌دهد تا سریع و کارآمد را تغییر دهند و تحویل دهند. همچنین به مؤسسه اجازه می‌دهد تا ارائه دهندگان شخص ثالث را ادغام کند و وظایف خاصی را برون‌سپاری کند (مانند مجموعه‌ها، گزارش‌های نظارتی، نظارت بر تقلب، شخصی سازی کارت‌ها)، در حالی که از انطباق کامل و پایبندی به مقررات امنیتی اطمینان حاصل می‌کند.
     تعامل با سیستم‌ها و ارائه دهندگان خدمات داخلی و خارجی رابط‌های نقطه به نقطه هرگز کاملاً زائد نخواهند بود. با این حال، میان‌افزار که مؤسسه دیجیتال را قادر می‌سازد به سوئیچ‌های ملی و بین‌المللی متصل شود و با کانال‌های پرداخت خارجی ارائه‌دهندگان حواله مانند اتحادیه غربی[footnoteRef:328] ادغام شود، به طور فزاینده‌ای برنامه‌های اتصال بانکی داخلی و خارجی را در اختیار می‌گیرد (مانند سویفت[footnoteRef:329]، ترنسفور وایز[footnoteRef:330]). با استفاده صحیح، میان‌افزار[footnoteRef:331] می‌تواند سطح یکپارچه‌سازی را تسهیل کند که انعطاف‌پذیری، قابلیت اطمینان و امنیت را برای ارائه محصول و خدمات فراهم می‌کند. محصولات میان‌افزار مختلف به صنعت بانکداری پاسخ می‌دهند. همه انعطاف‌پذیری فراتر از آنچه در سیستم‌های بانکی اصلی موجود بود، ارائه می‌دهند. [328:  Western Union]  [329:  SWIFT]  [330:  Transferwise]  [331:  Middleware] 

     کانال‌های تحویل سنتی مانند بانکداری اینترنتی، ای تی ام[footnoteRef:332]، پز[footnoteRef:333] و کارت علاوه بر کانال‌های سنتی تحویل دیجیتال، مؤسسات مالی دیجیتال باید مایل به همکاری با اپراتورهای شخص ثالث مانند اپراتورهای تلفن همراه باشند. طرح‌های کارت بین‌المللی به عنوان نمونه برای مؤسسات مالی دیجیتال مشتاق هستند، زیرا آن‌ها به سرعت به سمت همکاری و پذیرش فناوری‌های جدید حرکت می‌کنند. [332:  ATM]  [333:  POS] 

     برای مثال، ادغام با شریک مناسب می‌تواند تجربه خودپرداز را افزایش دهد و خدمات مختلفی مانند پرداخت صورتحساب را شامل شود. محصولات جدید مانند کارت‌های مجازی و پول الکترونیکی فرصت‌های رشد قابل توجهی را برای مؤسسات مالی دیجیتال فراهم می‌کنند. برای استفاده از این فرصت‌ها، یک مؤسسه باید انعطاف‌پذیری لازم را از قبل در زیرساخت فناوری اطلاعات خود ایجاد کرده و توانایی سازمانی برای رشد در کنار محصولات و خدماتی که دیجیتالی‌سازی به ارمغان می‌آورد، داشته باشد.
     ذهنیت نسبت به پردازش داخلی در بانک تغییر می‌کند؛ یک مؤسسه مالی هنگام معرفی یک محصول یا خدمات فناوری / دیجیتال با کیفیت به پایگاه مشتریان خود، ابتدا باید اطمینان حاصل کند که پردازش داخلی خود نیز بروز شده است مدیریت ارتباط با مشتری. های ناقص که قادر به ارائه یک نمای واحد از مشتری نیستند، قابل قبول نیستند.
     اولویت در حال حاضر برای مؤسسات مالی دیجیتال، ادغام کامل مدیریت ارتباط با مشتری با بخش‌های مختلف کسب‌وکار است (به عنوان مثال، منشاء وام، مدیریت وام، ابزار امتیازدهی و انبار داده). این کار کارکنان را قادر می‌سازد تا به داده‌هایی دسترسی داشته باشند که کل رابطه با مشتری را ارائه می‌دهد و بهتر تضمین می‌کند که تعامل خدمات مشتری با کیفیت مناسب دستورالعمل‌های مؤسسه، شرح وظایف و انتظارات مشتری باشد. سپس تعامل می‌تواند در انبار داده برای اندازه‌گیری و مدیریت آگاهی کلی در داخل مؤسسه ثبت شود.
     تداوم کسب‌وکار و بازیابی بلایا برای اطمینان از ارائه با کیفیت محصولات و خدمات توسط هر مؤسسه مالی دیجیتال، ضروری است که مؤسسه تداوم کسب‌وکار موجود شیوه‌های بازیابی فاجعه را در سازمان بازنگری کند.
قبلاً کافی بود یک مؤسسه یک راه‌حل آماده به کار برای قابلیت‌های پردازش خود داشته باشد. این دیگر قابل قبول نیست، زیرا مشتری اکنون انتظار یک تجربه مشتری کاملاً کاربردی 24/7 را دارد. با معرفی برنامه‌های کاربردی رو به جلو به عنوان بخشی از مدل بلندگو و دندانه‌دار برای مصرف‌کننده، یک مؤسسه می‌تواند خطر خرابی خود را کاهش دهد.
     زیرساخت انعطاف پذیر فناوری اطلاعات باید بتواند دسترسی مشتری را فراتر از نقاط خدمات سنتی بانک گسترش دهد. مشتری امروزی، چه تمام یا بخشی از کسب و کار خود را به کانال‌های دیجیتال منتقل کند، انتظار دارد سطح خدمات بهتری نسبت به آنچه قبلاً تجربه کرده است داشته باشد. تجربه جدید بانکداری با در دسترس بودن، قابلیت اطمینان و تحویل مداوم از طریق پلتفرم دیجیتال تعریف می‌شود.

















































فصل دهم
پیامد‌های فناوری بر عملکردهای تجاری
این بخش پایانی بر کاربرد فناوری در چرخه عمر معاملات تمرکز دارد.
· از مبدأ تا جمع‌آوری: این بخش بررسی می‌کند که کدام راه‌حل‌های فن‌آوری ممکن است برای فرآیندهای فردی در قسمت‌های جلویی و پشتی یک موسسه مالی قابل استفاده باشد. فرآیندها در دسته‌های قبل از معامله، پردازش تراکنش و پس از معامله دسته‌بندی می‌شوند.
     نوآوری دیجیتال اثرات مخربی دارد که فرصت‌ها و چالش‌های جدیدی را برای مدل کسب‌وکار بالقوه هر موسسه مالی ایجاد می‌کند. درک اینکه کجا و چگونه نوآوری‌های دیجیتال می‌توانند بر این چالش‌ها غلبه کنند، به مؤسسات در اولویت‌بندی ابتکارات دیجیتال و ایجاد یک استراتژی دیجیتال جامع برای تأمین مالی زنجیره تأمین کمک می‌کند.
برای مؤسسات مالی که می‌خواهند قابلیت‌های دیجیتالی بیشتری را در عملیات خود بگنجانند، کسب‌وکار را می‌توان به سه دسته برای دیجیتالی کردن سازماندهی کرد.
· جذب مشتری و مشارکت تصمیم‌گیری اعتبار و ابزار پردازش و جمع‌آوری
یک نقطه شروع خوب، اتوماسیون و دیجیتالی کردن تعدادی از فرآیندهای فرانت‌اند و بک‌اند تکراری، کم‌ارزش و کم خطر است. این می‌تواند به بهبود کارایی عملیاتی، کاهش هزینه‌ها و تقویت شیوه‌های مدیریت ریسک کمک کند.
کاربرد فناوری در چرخه حیات تراکنش یک نقطه شروع خوب و نیاز به کمترین سطح سرمایه‌گذاری، اتوماسیون و دیجیتالی کردن تعدادی از فرآیندهای فرانت‌اند و بک‌اند تکراری، کم ارزش و کم خطر است.
· ورود مشتریان جدید: مدیریت و مدیریت گردش کار این می‌تواند به بهبود کارایی عملیاتی، کاهش هزینه‌ها و تقویت شیوه‌های مدیریت ریسک با کاهش نرخ خطا، بررسی‌ها و نیاز به کار مجدد کمک کند. همچنین می‌تواند به جهت‌دهی مجدد کارکنان و فرهنگ سازمانی به سمت دیجیتالی شدن کمک کند و بنابراین به عنوان پایه‌ای برای دیجیتالی شدن بیشتر دیده می‌شود.
     فرآیندها را می‌توان به قبل از معامله، حین معامله و پس از معامله تقسیم کرد. فرآیندهای قبل از معامله همه آن‌هایی هستند که مشتری را تحت تأثیر قرار می‌دهند (به عنوان مثال، جذب مشتری و ورود به سیستم). فرآیندهای بک‌اند[footnoteRef:334] به تأییدیه‌ها، مدیریت ریسک و مدیریت کلی محصول مربوط می‌شود. همان ‌طور که در جدول 10-1 نشان داده شده است، شش عملکرد تجاری قابل تشخیص وجود دارد که فرآیندهای آن‌ها برای اتوماسیون مناسب است. [334:  Back-end] 

     بررسی دقیق همه فرآیندهای کسب‌وکار اولین گام مهم در جهت تحقق مزایای اتوماسیون فرآیند است. چنین بررسی باید تشخیص دهد که دیجیتالی کردن ممکن است برخی از مراحل مورد نیاز در فرآیندهای دستی را حذف کند.



	عملکرد تجاری
	فرآیندها

	قبل از معامله
	

	بازاریابی و آنبوردینگ
	· تولید سرب
· E-KYC
· کاربرد تسهیلات
· پاسخگوی تلفن گویا/ پیامک
· برچسب گذاری جغرافیایی

	معامله

	ارزیابی و تحلیل اعتبار
	· امتیازدهی اعتباری E-KYC
· چک‌های پایگاه داده (اداره اعتبار، تراکنش‌های مشکوک، AML و CFT)
·  آنالیز مالی
· استفاده از وام

	معاملات
	· پرداخت
· پرداخت و بازپرداخت وام
·  صرفه‌جویی (داخل/خارج)
· تمدید تسهیلات

	مدیریت گردش کار
	· اسناد و مدارک و تشکیل پرونده
· تقسیم مسئولیت
·  تأییدیه‌های الکترونیکی
· برنامه‌ها و یادآوری‌ها

	پس از معامله
	

	مدیریت ارتباط با مشتری
	· مدیریت رهبری
·  تقسیم‌بندی
· خدمات مشتری هدف
· پیشنهادات خودکار برای مشتریان وفادار و ارزشمند

	کنترل‌ها و ریسک مدیریت
	· سیستم‌های هشدار اولیه
· نقشه‌برداری ریسک (تمرکز، محدودیت‌ها)
·  هشدارهای بریچ را کنترل کنید


جدول 10-1    تشریح توابع کسب‌وکار دیجیتالی مشترک
	هدف
	تعیین هدف (به عنوان مثال کاهش هزینه، افزایش کارایی، بهبود تجربه مشتری)

	سؤالات کلیدی
	پرونده تجاری چیست؟
منابع و توانمند سازهای مورد نیاز برای دستیابی به اهداف ما چیست؟

	تکنیک
	مدل سازی مالی؛ تجزیه ‌و تحلیل اختلاف؛ ارزیابی ریسک

	خروجی‌ها
	طرح مکتوب با مدل مالی؛ پایگاه داده ریسک


شکل 10-2    برنامه‌ریزی اتوماسیون فرآیند




10-1 هدف 
تعیین هدف (به عنوان مثال کاهش هزینه، افزایش کارایی، بهبود تجربه مشتری)
· سؤالات کلیدی
پرونده تجاری چیست؟
منابع و توانمند سازهای مورد نیاز برای دستیابی به اهداف ما چیست؟
تکنیک
مدل‌سازی مالی؛ تجزیه و تحلیل فاصله؛ ارزیابی ریسک
خروجی‌ها
طرح کسب‌وکار مکتوب با مدل مالی؛ پایگاه داده ریسک
	فناوری
	راه‌حل
	کاربرد
	قادر ساختن

	اینترنت ابری و دستگاه‌های تلفن همراه
	استفاده از نقاط تماس چند کاناله را فعال می‌کند
	مدیریت هویت و احراز هویت مشتری
	سیستم‌های مشترک برای جلوگیری از تقلب

	خدمات مالی موبایل
	ورود از طریق کیف پول را آسان می‌کند

	مدیریت لجستیک دیجیتال
	ردیابی آخرین مایل تحویل و کالاهای در حال حمل و نقل

	صورتحساب الکترونیکی
	سیستم‌های هاب می‌تواند تعامل شرکت‌های کوچک و متوسط با خریداران را تسهیل کند
	خدمات مدیریت شده
	روی استراتژی‌های کسب‌وکار و ورود تمرکز کنید

	استانداردسازی و رابط‌های برنامه نویسی کاربردی
	دسترسی واحد بدون در نظر گرفتن زیرساخت‌های فناوری اساسی
	پلتفرم‌های دیجیتال
	تأیید هویت

	
برنامه‌های کاربردی فناوری دفتر کل توزیع شده
	می‌توان در زمان مناسب به صورت انتخابی به همخوانی اطلاعات اعتباری با اعتبار سازی هویت جا افتاده دسترسی داشت
	
نوآوری‌های تجزیه و تحلیل و امتیازدهی اعتباری
	
هدف گذاری مشتری و تطبیق محصول


جدول 10-3    فناوری‌های جذب مشتری و تعامل
10-2 قبل از معامله
اتوماسیون فرآیندهای قبل از معامله ابتدا باید هرگونه ناکارآمدی در برندسازی و آگاهی، پشتیبانی شبکه و کارکنان و شناخت مشتری (احراز هویت مشتری) را برطرف کند. تأمین مالی زنجیره تأمین با استفاده از اهرم روابط تجاری که می‌تواند وام گیرندگان هدفمند را تضمین کند و با تأمین مالی بازیگران بزرگ‌تر در زنجیره تأمین به طور بالقوه به نفع شرکت‌های کوچک و متوسط نهایی باشد، امکاناتی را برای کاهش برخی از این چالش‌ها ارائه می‌دهد.
10-2-1 نام تجاری و آگاهی
تأمین مالی زنجیره تأمین ممکن است برای برخی از بازارهای نوظهور جدید باشد، اما حتی در بازارهایی که حضور دارد، ممکن است در معرض دید مؤسسات مجری شرکت و تأمین‌کنندگان و خریداران ردیف 1 آن‌ها باشد. مؤسسات مالی باید تلاش‌های هماهنگی را برای افزایش آگاهی از تأمین مالی زنجیره تأمین و مزایا و استفاده از آن و همچنین ایجاد پیوندهایی با نام تجاری خود به عنوان یک منبع انجام دهند. تلاش برای تأمین مالی زنجیره تأمین برای شرکت‌های کوچک و متوسط نیازمند تلاش‌های هماهنگ برای ایجاد درک و اعتماد در میان مشتریان هدف قبل از پذیرش قابل توجه است. برای دستیابی به این امر می‌توان از تجزیه ‌و تحلیل داده‌ها استفاده کرد.

10-2-2 شبکه پشتیبانی و نیروی انسانی
مؤسسات مالی باید کارکنان خود را به یک تلاش مالی زنجیره تأمین اختصاص دهند تا بتوانند شکوفا شوند. آن‌قدر بزرگ است که نمی‌توان آن را به عنوان یک پروژه جانبی برای کارکنان موجود در نظر گرفت. کارکنان اختصاصی باید به طور استراتژیک برای ایجاد و حفظ شبکه ارتباطی لازم برای کسب و خدمت به شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط کار کنند. یافتن راه‌هایی برای تسریع در شبکه‌های ارتباطی موجود می‌تواند راهی مؤثر برای ارائه خدمات مالی زنجیره تأمین به شرکت‌های کوچک و متوسط باشد. اگرچه سرمایه گذاری‌های هماهنگ و مستقیم در ابتدا ضروری است، خدمات مستمر ممکن است از طریق کانال‌های شریک انجام شود. این توسط راه‌حل ابری و کیف پول موبایل فعال می‌شود.

10-2-3 مشتری خود را بشناسید - «احراز هویت مشتری»
شاید بزرگ‌ترین چالش در ارائه خدمات به شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط، تعهدات احراز هویت مشتری بوده است. با تأمین مالی زنجیره تأمین، این فرصت برای تسریع فرآیند با استفاده از دانش بین شرکتی برای شروع فرآیند شناسایی و دستیابی به نامزدها (به عنوان مثال، استفاده از پایگاه‌های اطلاعاتی توزیع‌کننده خرده‌فروشان مورد استفاده) وجود دارد. در برخی مدل‌ها عرضه کنید.
     شرکای زنجیره‌ای ممکن است بتوانند اطلاعات شناسایی را از طرف یک موسسه مالی جمع‌آوری کنند، یا حداقل مقدماتی را ارائه دهند که می‌تواند فرآیند اعتمادسازی را تسهیل کند (به عنوان مثال، در مورد ترفی[footnoteRef:335]، صورت‌حساب الکترونیکی برای حمایت از احراز هویت مشتری استفاده می‌شود). برای کاهش خطر تقلب، می‌توان از طریق رابط‌های برنامه نویسی کاربردی به سیستم‌های مشترک دسترسی داشت. [335:  Trefi] 

· پروسه جابجایی پول
دومین حوزه عملکردی به ارزیابی ریسک و تصمیمات اعتباری برای تأمین مالی زنجیره‌ای مربوط می‌شود. این فعالیت‌ها فرآیندهای لازم برای ایجاد وام را پوشش می‌دهند. فناوری را می‌توان به روش‌های مختلفی برای افزایش کارایی مورد استفاده قرار داد. چهار فعالیت اصلی وجود دارد:
1. ایجاد شرایط و ضوابط
2. مدیریت عنوان وجوه پرداختنی
3. ارزیابی ریسک خریدار و فروشنده
4. بررسی و پردازش برنامه
· ایجاد شرایط و ضوابط
نرخ‌ها و شرایط پرداخت بر اساس نوع ابزار مالی معرفی شده تعیین می‌شود (توجه: لطفاً به ضمیمه 4 در مورد ارائه خدمات مالی زنجیره تأمین مراجعه کنید)، بازیگر زنجیره تأمین که تأمین مالی را دریافت می‌کند و مدلی که در کجا مراجعه وجود دارد و چه کسی خواهد بود. بار مجموعه‌ها را به دوش بکشید تا چند معیار را نام ببرم. برای بنگاه‌های کوچک و متوسط که کمتر در معرض همکاری با مؤسسات مالی هستند، شفاف کردن شرایط و ضوابط و درک ساده به ایجاد اعتماد مشتری هدف و تمایل به امتحان کردن چیزهای جدید کمک می‌کند. طراحی راه‌حل‌هایی که تا حدی با قابلیت‌های دیجیتالی کمک می‌کند تا تجربه وام‌گیرنده را در طول فرآیند وام‌گیری و بازپرداخت خودکار کند، می‌تواند پایبندی آن‌ها به شرایط و ضوابط را آسان‌تر کند و در نتیجه هزینه‌های مرتبط با معوقات را کاهش دهد.
· مدیریت عنوان وجوه پرداختنی
این موضوع مشخص می‌کند که کدام طرف مالکیت شواهد پرداخت‌های سررسید را حفظ می‌کند که همچنین می‌تواند تعیین کند که کدام طرف مسئول وصول‌ها است. این ممکن است توسط شرایط نظارتی در مورد نحوه برخورد با فاکتورها محدود شود.
     در جایی که فاکتورها را می‌توان به عنوان دارایی برای نگهداری به عنوان وثیقه و قابل معامله در نظر گرفت، فرصت بیشتری برای معرفی ابزارهای مالی زنجیره تأمین وجود دارد.
· ارزیابی ریسک خریدار و فروشنده
این برای مزایای مالی زنجیره تأمین از دسترسی به داده‌های جریان تجارت و آگاهی از سوابق کاری طرف‌های درگیر است. در جایی که تأمین مالی زنجیره تأمین معمولاً به طرف مستقرتر در معامله و اعتبار فردی آن‌ها متکی است، گسترش تأمین مالی به شرکت‌های کوچک و متوسط که ممکن است روابط کاری مستقیم با تأمین‌کنندگان/خریداران ردیف 1 یا مجریان شرکتی آن‌ها نداشته باشند ممکن است دشوار باشد. نقشه‌برداری از روابط کاری و کشف مکان‌هایی که داده‌های سابقه تجارت وجود دارد، مانند توزیع‌کنندگان رده پایین‌تر، اولین گام کلیدی برای رساندن تأمین مالی زنجیره تأمین به دست شرکت‌های کوچک و متوسط است.
· بررسی و پردازش برنامه
فرآیندهای قدیمی مونتاژ درخواست‌های وام کاغذی و اسناد پشتیبان و گردش‌های کاری بررسی و تأیید سنتی برای پاسخگویی به نیازهای شرکت‌های کوچک و متوسط مقیاس نشده است. از آنجایی که مقررات با نوآوری‌های ثبت دیجیتالی امضاها و اشتراک گذاری مدارک شناسایی سازگارتر می‌شوند، می‌توان این چالش‌ها را به گونه‌ای کاهش داد تا دسترسی به شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط معقول‌تر شود. نوآوری‌هایی که مورد توجه قرار می‌گیرند، مانند وام‌های شاد در هند تا حد زیادی این فرآیند را به طور کامل خودکار می‌کنند تا اعتبار را برای اهداف صریح بر اساس داده‌های موجود از شرکت‌های شریک افزایش دهند. چنین مدلی می‌تواند به خوبی برای تأمین مالی مرتبط با داده‌های جریان تجارت برای خریدهای خاص اعمال شود.
10-3 پس از معامله
سومین حوزه عملکردی به عملیات تجاری مربوط به پردازش و جمع‌آوری مالی زنجیره تأمین اشاره دارد. چهار فعالیت اصلی وجود دارد:
1. پردازش پرداخت
2. مدیریت مجموعه‌ها
3. نظارت و حکمرانی
4. تهیه و مدیریت سیستم‌های فناوری اطلاعات
     محدودیت‌هایی که مؤسسات مالی در پردازش پس از معامله با آن مواجه هستند، ناشی از مدل‌های تجاری قدیمی است که در آن مؤسسه ممکن است به دنبال انجام همه کارها در داخل باشد و کارکنان به اندازه کافی در معرض تفاوت‌های ظریف مالی زنجیره تأمین قرار نگرفته‌اند.
10-4 عملیات تجاری و پشتیبانی زیرساختی
1. پردازش پرداخت: پردازش پرداخت‌ها به طور مستقیم برای تأمین مالی زنجیره تأمین در توزیع وجوه و بازپرداخت‌ها اساسی است. همچنین به طور غیرمستقیم در دیجیتالی کردن پرداخت‌ها در قبال صورتحساب‌ها بین خریدار و فروشنده مهم است، خواه مستقیماً بین دو طرف باشد یا غیرمستقیم از طریق مجرای مؤسسه مالی. فعالیت پرداخت غیرمستقیم زمانی برای تأمین مالی زنجیره تأمین مرتبط است که سابقه تراکنش پرداخت‌ها می‌تواند به عنوان وسیله‌ای برای ارزیابی کسب‌وکار برای وام‌دهی کمک کند.
2. مدیریت مجموعه‌ها: تعیین اینکه چه کسی مسئول رسیدگی به وظایف مجموعه خواهد بود و اینکه آیا این مسئولیت با فروشنده باقی می‌ماند یا به مؤسسه تأمین مالی منتقل می‌شود، یک عنصر مهم از شرایط و ضوابط است. فرآیند جمع‌آوری مبالغ اندک از خریدارانی که یافتن آن‌ها دشوار است می‌تواند در خطوط سرمایه در گردش سنتی برای شرکت‌های کوچک و متوسط چالش برانگیز باشد. در مورد تأمین مالی زنجیره تأمین، این هزینه‌ها را می‌توان در مواردی کاهش داد که رابطه وام‌دهی با یک شرکت مجری یا توزیع‌کننده اصلی باشد که ممکن است قبلاً در موسسه مالی حساب‌هایی داشته باشد که وجوه معوق را می‌توان از آن کسر کرد. محدودیت‌های مرتبط با فعالیت‌های تدارکاتی بیش از آنکه مؤسسات مالی از طریق تلاش‌های تحول دیجیتال خود دوباره تصویر می‌کنند، در شیوه‌های عملیاتی قدیمی ظاهر می‌شوند. بازدیدهای فیزیکی توسط وام‌دهندگان برای به دست آوردن و ارزیابی وام‌گیرندگان شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط نمی‌تواند تقاضای بیش از حد را برآورده کند. اتکا به سوابق تجاری سنتی برای اعطای وام زمانی با شکست مواجه می‌شود که شرکت‌های کوچک و متوسط فاقد ظرفیت نگهداری سوابق (حتی کمتر در قالب‌های دیجیتالی) و/یا درک چگونگی و چرایی پیگیری دقیق فعالیت‌های تجاری نباشند. دیجیتالی کردن گردش کار، جستجوی دانش ریسک اعتباری از مجموعه داده‌های جایگزین و رمزگذاری تراکنش‌ها از طریق ثبت و اعتبار سنجی فاکتورها، همه راه‌هایی هستند که بر این محدودیت‌ها غلبه می‌کنند.
3. نظارت و حاکمیت: جدای از شرایط نظارتی که برای تأمین مالی مبتنی بر فاکتور و آنچه در دسترسی به داده‌ها برای ارزیابی ریسک اعتباری مجاز است، نظارت و هدایت داخلی به مؤسسات مالی اطمینان می‌دهد که تأمین مالی با پشتوانه دریافتنی یا پرداختنی مبتنی بر تأیید شده است. معاملات (و نه وام مضاعف در برابر آن دارایی‌ها). نظارت و راهنمایی گسترده‌تر روی شیوه‌های وام‌دهی در مؤسسه تأمین مالی، با اقداماتی که یک مؤسسه مالی برای فعالیت‌های وام‌دهی موجود خود انجام می‌دهد، سازگار است.
4. تهیه و مدیریت سیستم‌های فناوری اطلاعات: یکپارچه‌سازی و راه‌اندازی سیستم‌های فناوری اطلاعات برای یک برنامه مالی زنجیره تأمین مقیاس‌پذیر – به ‌ویژه برنامه‌هایی که به شرکت‌های کوچک و متوسط خدمت می‌کنند، حیاتی هستند. تعیین اینکه آیا سیستم‌ها و عملیات آن‌ها به‌صورت داخلی مدیریت می‌شود یا برون‌سپاری می‌شود.
     عناصر اصلی سیستم فناوری اطلاعات که یک موسسه مالی احتمالاً باید در نظر بگیرد عبارت‌اند از:
1. ابزاری برای تعامل مشتریان با موسسه در فرآیندهای درخواست، مدیریت وام و بازپرداخت.
2. گردش کار و اتصالات به سیستم‌های مدیریت حساب اصلی.
3. سیستم‌های تجزیه و تحلیل داده‌ها برای ارزیابی ریسک وام‌گیرنده.


جدول 10-4    فناوری‌های ارزیابی ریسک اعتباری و طراحی محصول
	فناوری
	راه‌حل
	کاربرد
	قادر ساختن

	
اینترنت ابری و دستگاه‌های تلفن همراه
	دسترسی از راه دور به تأییدهای فرآیند تأمین مالی زنجیره‌ای
	مدیریت هویت و
احراز هویت مشتری
	
تجزیه و تحلیل رابطه‌ای برای ارزیابی ریسک با استفاده از سیستم عامل‌های شبکه‌های اجتماعی کاهش تأمین مالی مضاعف

	
خدمات مالی موبایل
	داده‌های تراکنش دیجیتالی شده، تاریخچه ساخت برای ارزیابی ریسک وسیله‌ای برای پرداخت‌های سریع
	
مدیریت لجستیک دیجیتال
	ردیابی موجودی برای وام‌ها در برابر موجودی روش‌هایی برای نقشه‌برداری از خرده‌فروشان شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط که قبلاً غیر قابل ‌دسترس بودند

	
صورتحساب الکترونیکی
	اعتبار سنجی فاکتورها، کاهش تقلب کاهش زمان پردازش
	
خدمات مدیریت شده
	پیچیدگی‌های فنی دفتر پشتیبان را حذف کنید

	استانداردسازی و رابط‌های برنامه‌نویسی کاربردی
	اصطلاحات استاندارد و توانایی کاربران برای مقایسه پیشنهادات
	
پلتفرم‌های دیجیتال
	پلت فرم برای صورتحساب، جمع‌آوری داده‌ها / تجزیه و تحلیل، دسترسی به مؤسسات مالی

	برنامه‌های کاربردی فناوری دفتر کل توزیع‌شده
	دسترسی به مجموعه داده‌های متفاوت را در به موقع برای اندازه‌گیری ریسک، نظارت بر پیشرفت تحویل و نگهداری فراهم کنید.
	نوآوری‌های تجزیه و تحلیل و امتیازدهی اعتباری
	استخراج ارزیابی ریسک از داده‌های موجودی استفاده از داده‌های منبع جایگزین برای ارزیابی ریسک


10-5 تعریف ابزار
ماهیت متنی و ناهماهنگی در تعاریف و زبان مالی زنجیره تأمین برای خریداران، فروشندگان، ارائه‌دهندگان مالی، ارائه‌دهندگان خدمات و ذینفعان چالش برانگیز است. این پیامدهای فوری برای رفتار حسابداری و نظارتی ساختارهای مالی زنجیره تأمین دارد و بر جذب بازار و مشارکت ارائه‌دهندگان سنتی و همچنین در حال ظهور راه‌حل‌های مالی زنجیره تأمین تأثیر می‌گذارد. فقدان درک مشترک و روش‌های متنوعی که توسط ذینفعان مختلف برای اندازه‌گیری بازارهای مالی زنجیره تأمین استفاده می‌شود تا حدی توضیح می‌دهد که چرا تا به امروز داده‌های جامعی در دسترس نیست.
     انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی در سال 2014 برای کمک به رفع عدم قطعیت، ابهام و عدم وضوح در بحث‌های صنعت فنی و در گفتگوهای گسترده‌تر تأسیس شد. این ابتکار توسط تعدادی از انجمن‌های صنعتی حمایت شد و توسط کمیسیون بانکی اتاق بازرگانی بین‌المللی برای رسیدگی به آنچه که به عنوان نیاز به توسعه، انتشار و حمایت از مجموعه‌ای از تعاریف استاندارد بازار موردتوافق مشترک برای عرضه شناخته شده است، تسهیل شد. مالی زنجیره‌ای و تکنیک‌های مرتبط با زنجیره تأمین مالی.
     اجزای تأمین مالی زنجیره تأمین متعلق به مجموعه‌ای از تکنیک‌ها و شیوه‌های تأمین مالی و کاهش ریسک هستند که از تجارت و جریان‌های مالی در امتداد زنجیره‌های تأمین و توزیع تجاری داخلی و بین‌المللی پشتیبانی می‌کنند. اصطلاح «تأمین مالی زنجیره‌ای» امروزه طیف گسترده‌ای از تکنیک‌ها، برنامه‌ها و راه‌حل‌ها را در تأمین مالی بازرگانی (از جمله تجارت بین‌المللی) پوشش می‌دهد. برای اشاره به یک تکنیک واحد یا طیف جامعی از تکنیک‌ها و راه‌حل‌هایی که نیازهای خریداران و فروشندگان را برآورده می‌کند، (مخصوصاً هنگام معامله با شرایط حساب باز) در زنجیره‌های تأمین پیچیده‌تر که در آن درگیر هستند، استفاده شده است. در زیر تلاش‌هایی برای تشریح، تعیین و طبقه‌بندی تکنیک‌ها و ابزارهای مالی زنجیره تأمین ارائه شده است.
10-6 ابزارهای دریافتنی
· خرید مطالبات:
خرید مطالبات هم یک توصیف و هم دسته میانی مناسب برای انواع تکنیک‌ها است که در آن فروشندگان کالا و خدمات با فروش تمام یا بخشی از مطالبات خود به یک تأمین‌کننده مالی تأمین مالی می‌کنند. مطالبات از طریق واگذاری حقوق مالکیت متناسب با حوزه قضایی مورد نظر به مالکیت تأمین‌کننده مالی منتقل می‌شود. با چنین تغییر مالکیت، فروشنده پیش پرداختی برای مطالبات دریافت می‌کند که ممکن است شامل حاشیه یا کسری باشد که منعکس‌کننده کیفیت مطالبات است و هزینه مالی بر اساس قیمت‌گذاری توافق شده بین تأمین‌کننده مالی و مشتری. خرید مطالبات از طریق چهار تکنیک متمایز شرح داده شده در زیر، همراه با تعدادی تغییرات ارائه می‌شود.
· تخفیف مطالبات:
تنزیل مطالبات زمانی است که فروشندگان کالاها و خدمات، مطالبات دریافتنی فردی یا چندگانه (که توسط صورتحساب‌های معوق ارائه می‌شود) را با تخفیف به یک تأمین‌کننده مالی می‌فروشند. مزایای تخفیف دریافتنی در بازارهای نوظهور در سراسر اکوسیستم مشهود است. به عنوان مثال، زمانی که ممکن است اعتبار بانکی سنتی در دسترس نباشد و فروشندگان باید به منابع اعتباری غیررسمی و پرهزینه اعتماد کنند، فروشندگان از هزینه کمتری برای اعتبار سرمایه در گردش برخوردار می‌شوند.
خریداران از تأمین‌کنندگان قابل اعتماد تری برخوردار هستند و ممکن است توسط فروشندگانی که اکنون جایگزینی برای تأمین مالی هزینه‌های سرمایه در گردش دارند، شرایط اعتبار تمدید شده به آن‌ها پیشنهاد شود. مؤسسات مالی که نقش تأمین‌کنندگان مالی را بر عهده می‌گیرند، از ابزارهای جدید و کم‌خطری برای جذب مشتریان شرکت‌های خرد، کوچک و متوسط بهره می‌برند که به طور بالقوه یک حلقه فضیلت انگیز ایجاد می‌کند که به ‌موجب آن دانش به دست آمده از طریق کار با فروشندگان و خریداران آن‌ها ممکن است از طریق خدمات بیشتر برای ایجاد یک رابطه خدمات مالی عمیق‌تر با این بازیگران مورداستفاده قرار گیرد.
· از بین بردن
فورفیتینگ روشی از تأمین مالی تجارت است که در آن یک مؤسسه مالی، تعهدات پرداخت آتی که توسط ابزارهای مالی یا تعهدات پرداختی (معمولاً به شکل قابل معامله یا قابل انتقال) نشان داده شده است، بر اساس خرید بدون رجوع، با تخفیف یا به ارزش اسمی درازای یک هزینه تأمین مالی چالش‌های پیش ‌روی در بازارهای نوظهور مربوط به فقدان وثیقه با ضمانت‌های افزوده شده یک سفته کاهش می‌یابد (به شرطی که واحد/نهادهای پشتیبان اوراق اعتبار بازار کافی برای خریدار ابزار داشته باشند). چالش‌های اضافی شامل یک محیط نظارتی و حاکمیتی مهمان‌نواز برای قابل اجرا کردن ابزارهای سودجویی است. ارتباط/ انطباق بیشتر پیرامون ابزار بین خریدار/ فروشنده/ تأمین مالی نیز ممکن است مورد نیاز باشد. امروزه رویه‌های تراکنش به اندازه کافی دستی باقی می‌مانند تا در جایی که ارتباطات، سفر و عدم شفافیت رایج است، هزینه‌های سنگین را به همراه داشته باشد.
· فاکتورینگ
فاکتورینگ زمانی است که فروشندگان کالاها و خدمات مطالبات خود را (که توسط فاکتورهای معوق ارائه می‌شود) با تخفیف به یک ارائه‌دهنده مالی (که معمولاً به عنوان «عامل» شناخته می‌شود) می‌فروشند. تمایز اصلی فاکتورینگ این است که معمولاً تأمین‌کننده مالی مسئول مدیریت پرتفوی بدهکار و وصول پرداخت مطالبات اساسی می‌شود.
· امور مالی پرداختنی
تأمین مالی بدهی‌ها از طریق یک برنامه خریدار ارائه می‌شود که در آن فروشندگان در زنجیره تأمین خریدار می‌توانند از طریق خرید مطالبات به منابع مالی دسترسی پیدا کنند. این تکنیک به فروشنده کالا یا خدمات این امکان را می‌دهد که ارزش تنزیل شده مطالبات را (که توسط صورتحساب‌های معوق ارائه می‌شود) قبل از سررسید واقعی آن‌ها و معمولاً با هزینه تأمین مالی همسو با ریسک اعتباری خریدار دریافت کند. سررسید پرداختنی توسط خریدار تا تاریخ سررسید آن ادامه دارد.
یک نوع «تخفیف پویا» است که به موجب آن خریدار ممکن است از وجوه خود برای پرداخت فاکتور یا حساب قابل پرداخت قبل از تاریخ سررسید اصلی استفاده کند. تخفیف‌های پرداخت زودهنگام در فاکتورهای در انتظار پرداخت به فروشندگان ارائه می‌شود و توسط خریدار تأمین می‌شود. این سرویس پویا است به این معنا که هر چه زودتر پرداخت شود، تخفیف بیشتر می‌شود.
· تأمین مالی قبل از ارسال
وامی که توسط یک تأمین‌کننده مالی به فروشنده کالا و/ یا خدمات برای تأمین، تولید، یا تبدیل مواد خام یا کالاهای نیمه تمام به کالاها و/ یا خدمات تمام شده ارائه می‌شود که سپس به خریدار تحویل داده می‌شود. سفارش خرید از یک خریدار قابل قبول، یا اعتبار اسنادی یا آماده به کار یا تعهد پرداخت بانکی که از طرف خریدار به نفع فروشنده صادر می‌شود، اغلب یک عنصر کلیدی در تأمین مالی است، علاوه بر توانایی فروشنده طبق قرارداد با خریدار انجام دهد.
     یکی از چالش‌هایی که می‌تواند مانع تلاش‌های فروشنده برای به دست آوردن بودجه قبل از حمل و نقل شود، این است که وام‌دهنده به مدرکی مبنی بر توانایی فروشنده برای تکمیل کار مورد توافق نیز نیاز داشته باشد. این امر به‌ویژه در مورد شرکت‌های جوان‌تر، اثبات نشده یا برای آن‌هایی که به‌طور غیررسمی و بدون سوابقی که توانایی‌هایشان را ثابت می‌کند، کار می‌کنند، صدق می‌کند. هر مشکلی که یک سرمایه‌دار در نظارت بر پیشرفت فروشنده در پیشرفت کار و ردیابی فاکتور داشته باشد، تمایل وام‌دهندگان را برای ورود به این ترتیبات مختل خواهد کرد.
10-7 ابزارهای مبتنی بر وام / پیش‌پرداخت
· وام در مقابل مطالبات
وام در مقابل مطالبات، تأمین مالی است که در اختیار یک طرف درگیر در یک زنجیره تأمین قرار می‌گیرد که انتظار بازپرداخت از وجوه تولید شده از مطالبات تجاری فعلی یا آتی را دارد. معمولاً در برابر وثیقه چنین مطالباتی ساخته می‌شود، اما ممکن است تضمین نشده باشد.
· تأمین مالی توزیع‌کننده
تأمین مالی توزیع‌کننده، تأمین مالی برای توزیع‌کننده یک تولیدکننده بزرگ برای پوشش نگه‌داری کالا برای فروش مجدد و پر کردن شکاف نقدینگی تا زمان دریافت وجوه از مطالبات پس از فروش کالا به خرده‌فروش یا مشتری نهایی است. چالش‌هایی که در تأمین مالی توزیع‌کننده در بازارهای نوظهور با آن مواجه می‌شوند ممکن است شامل مشارکت محدود طرف‌های مجری که دانش بازار محدودی دارند، چالش‌هایی در ردیابی و هماهنگی سهام و توافق‌ها و ابزارهایی برای اطمینان از بازپرداخت تأمین مالی به جای انحراف وجوه (پذیرش تأمین مالی توزیع‌کننده اما استفاده از وجوه) باشد. (از سهام فروخته شده برای خرید کالاهای دیگر از تولیدکنندگان رقیب به جای بازپرداخت منابع مالی اصلی).
· وام در مقابل موجودی
وام در مقابل موجودی، تأمین مالی است که به خریدار یا فروشنده‌ای که در یک زنجیره تأمین برای نگهداری یا انبار کردن کالاها (اعم ازپیش فروش، فروخته نشده، یا پوشش ریسک) درگیر می‌شود، ارائه می‌شود و تأمین‌کننده مالی معمولاً منافع امنیتی یا واگذاری حقوق را بر آن می‌گیرد. معیاری برای کنترل اعمال می‌کند.
     با دانش ضعیف بازار، فروش به موقع موجودی برای برآوردن شرایط وام می‌تواند یک چالش باشد. لجستیک و مدیریت مؤثر موجودی نیز می‌تواند خطراتی را ایجاد کند. انبارداری مستقل می‌تواند با ایفای نقش به عنوان تأیید کننده موجودی و ارائه کنترل‌هایی برای مدیریت موجودی، به کاهش ریسک کمک کند. عدم نگهداری سوابق شفاف می‌تواند برای خریداران یا فروشندگان ارائه سابقه فروش که می‌تواند برای ارزیابی احتمال جابجایی موجودی مورد نیاز برای تضمین وام مورد استفاده قرار گیرد، دشوار کند.
· سایر ابزارهای مالی زنجیره تأمین
تکنیک‌های تأمین مالی تجارت سنتی مانند اعتبارات اسنادی، مجموعه‌های اسنادی و ضمانت‌ها ممکن است همراه با تکنیک‌های مالی زنجیره تأمین مورد استفاده قرار گیرند.
































































فصل یازدهم
نقش خزانه‌داری در تأمین مالی زنجیره‌ای
مقدمه
نقش کانونی خزانه‌داری در تأمین مالی زنجیره‌ای بهینه‌سازی نقدینگی (یا تعیین بهترین کاربرد منابع نقدی) است. خزانه‌داران به‌عنوان پیشاهنگان سرمایه در گردش، می‌بایست پیوسته بر عملیات مالی شرکت خود نظارت داشته باشند تا هر مسئله‌ای را که ممکن است باعث اختلال در گردش مالی شود شناسایی کنند. آن‌ها همچنین می‌بایست فرصت‌های بهبود جریان نقدی را شناسایی نمایند. با اجرای این وظایف، تأمین مالی زنجیره‌ای اهمیتی ویژه پیدا می‌کند.
     برای تشریح تأثیرات مهم به ‌کارگیری برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بر خزانه‌داری به این مثال توجه کنید. فرض کنید که یک خریدار شرکتی با 1000 تأمین‌کننده در سرتاسر جهان کار می‌کند و به هرکدام از شرکای مالی‌اش 15 بار در سال پرداختی متوسطی برابر با 30000 دلار دارد. از نقطه نظر جریان نقدی، مجموع هزینه‌های پرداختی شرکت‌ها در سال 450 میلیون دلار می‌شود. با در نظر گرفتن وظیفهٔ خزانه‌دار در مدیریت نقدینگی، این جریان خروجی نقدینگی چالش‌هایی به همراه خواهد داشت، ولی چندین فرصت کلیدی هم می‌سازد. با توجه به اینکه به تمام 1000 تأمین‌کننده باید پرداخت صورت بگیرد، برنامه‌های پرداخت فردی و توافقات مالی صورت گرفته با هر تأمین‌کننده را می‌توان سفارشی سازی کرد. این سفارشی سازی‌ها می‌تواند شامل هر چیزی باشد، مانند پرداختی‌های پیش از موعد برای دریافت تخفیف، استمهال مهلت پرداخت برای استفاده از نقدینگی در دیگر بخش‌های تجاری یا به کار گیری سیستم صدور فاکتور الکترونیکی و پرداخت الکترونیکی برای ساده کردن ارتباط با شریک کاری و کاهش هزینه‌های اجرایی.
     با شناخت بیشتر سازمان‌ها از مزایایی که تأمین مالی استراتژیک تأمین‌کنندگان می‌تواند برایشان به ارمغان بیاورد، صنعت تأمین مالی زنجیره‌ای در دوران رشد و توسعه سریع قرار گرفته و تأمین‌کنندگان و سرمایه‌گذاران بیشتری این چشم‌انداز را هدف قرار داده‌اند. فهرست خدمات، فناوری‌ها و ابزارهای در دسترس شرکت‌ها در حال رشد است. برای خزانه‌داری، این بدان معنی است که فارغ از اهداف مشخص سرمایه در گردش، راه‌هایی ایجاد شده است که به نیازهایشان پاسخ بدهد.









جدول 11-1
	خریدار شرکتی بزرگ
	سناریو: خریدار شرکتی بزرگ
یک خریدار بزرگ شرکتی که با 1000 تأمین‌کننده همکاری می‌کند. هر تأمین‌کننده به صورت متوسط 30000 دلار و 15 بار در سال دریافتی دارد. در طول سال، پرداختی‌های خروجی شرکت به 450 میلیون دلار می‌رسد.

	خزانه‌داری شرکتی
	خزانه‌داری: به کار گیری تأمین مالی زنجیره‌ای برای بهینه‌سازی نقدینگی
به منظور بهینه‌سازی نقدینگی و آسان سازی چرخه تبدیل نقدینگی، خزانه‌داری تصمیم می‌گیرد تا راهکار تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر سرویس خدمات ابری را مورد استفاده قرار دهد که کارکرد تخفیف پویایی را در جریان‌های کاری خرید الکترونیک، صدور فاکتور الکترونیک و پرداخت الکترونیک ارائه می‌کند. پلتفرمی که آن‌ها خریداری می‌کنند تمام 1000 تأمین‌کننده را قادر می‌سازد تا مشارکت کنند. انجام این کار به شدت شناوری را بالا می‌برد و همچنین باعث کاهش هزینه‌های پردازش و همچنین کاهش استثناها و اختلافات می‌شود.

	شرایط پرداخت تأمین‌کنندگان
	چگونه تأمین مالی زنجیره‌ای باعث بهبود سرمایه در گردش می‌شود
فرض کنیم که هر تأمین‌کننده بتواند در برنامهٔ تخفیف پویا شرکت کند که در برابر پرداخت نقدی 10 روزه در برابر 60 روزه 2.5 درصد تخفیف ارائه دهد. در سال این تخفیف برای خریدار برابر با 11.25 میلیون دلار می‌شود.

	شبکه تأمین‌کنندگان
	تأثیر بر تأمین‌کنندگان
با استفاده از راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای، طلب تمام تأمین‌کنندگان تقریباً 50 روز زودتر از نرمال پرداخت می‌شود. آن‌ها در هر پرداخت 29250 دلار دریافت می‌کنند (2.5%-30000). تمام گردش کارهای خرید، صدور فاکتور و پرداخت نیز اتوماتیک انجام شده‌اند. در نتیجه، تراکنش‌های تأمین‌کننده آسان و کارآمد هستند، بازه‌های زمانی پردازش و هزینه‌ها به شدت کاهش یافته‌اند و تأمین‌کننده‌ها دسترسی سریع و به صرفه‌ای به نقدینگی پیدا کرده‌اند.


11-1چگونه فناوری و تأمین مالی زنجیره‌ای در هم می‌آمیزند
در گذشته، برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای توسط بانک‌ها برای مشتری‌های شرکتی‌شان انجام می‌گرفت. این برنامه‌های اولیه به ندرت از اجزای فناوری محور برخوردار بود و خزانه‌داری، ابزاری برای نظارت بر جریان‌های نقدی مربوط به آن‌ها نداشت. این اطلاعات پس از انجام کار به عنوان بخشی از صورت وضعیت بانک برای شرکت ارسال می‌گردید. در دهه گذشته، بازار تأمین مالی زنجیره‌ای به شدت تکامل پیدا کرده است و بسیاری از راهکارهای مبتنی بر سرویس خدمات ابری که امروزه در بازار موجود هستند، شرکت‌ها را قادر ساخته تا کل زنجیره تأمین خود را بر پلتفرم‌های بستر ابری مستقر نمایند و تمام فرآیندهای مرتبط با نقل و انتقالات خود را از طریق یک پورتال انجام دهند. این امکانات سازمان‌ها را قادر می‌سازند تا همه چیز را اتوماتیک کنند؛ از قرارداد تأمین‌کنندگان، خرید و صدور فاکتور گرفته تا مدیریت استثنا، پرداخت و اصلاحیه‌ها. هنگامی که کاهش هزینه‌ها و بهینه‌سازی فرآیندها، با توانایی دست‌یابی به تخفیف‌های پرداخت زودتر یا استمهال پرداخت و نگهداری نقدینگی ترکیب می‌شوند، نقدینگی آزاد شده برای شرکت‌های بزرگ سالانه به میلیون‌ها دلار می‌رسد. وقتی به چرخه استاندارد تبدیل نقدینگی دقت می‌کنیم، حوزه‌هایی هستند که در آن‌ها فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند مزایای ثابت شده‌ای داشته باشد. با تحلیل اطلاعات اخیر صنعت، متوجه می‌شویم که دو راهکار اصلی شرکت‌های استفاده کننده از تأمین مالی زنجیره‌ای، امکان دریافت الکترونیک فاکتورها و تبدیل پرداختی‌های دستی/ فیزیکی به پرداخت الکترونیکی است. حوزه‌های دیگر همچون مدیریت استثنا، اصلاح و تحویل حواله‌ها نیز مهم هستند. برای برجسته‌تر شدن فرصت‌هایی که برای اتوماتیک سازی و بهینه‌سازی در چرخه تبدیل نقدینگی وجود دارد، گرافیک زیر حوزه‌های اصلی را که به کار گیری تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند در آن‌ها به بالاتر بردن بهره‌وری کمک کند خلاصه کرده است.
11-2 چشم‌انداز فناوری مالی (فین تک)
دیدگاه شرکتی
هنگامی که خزانه‌داری استفاده از پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای را مورد ارزیابی قرار می‌دهد می‌بایست در نظر داشته باشد که این راهکار چگونه در بسته تکنولوژی‌اش قرار می‌گیرد. آن‌ها همچنین باید در نظر بگیرند که راهکار تأمین مالی زنجیره‌ای چه کارکردهایی را در ارتباط با دیگر سیستم‌ها اجرا خواهند کرد. پیکره‌بندی قابلیت‌های هر سیستم برای کار در راستای دیگر سیستم‌ها می‌تواند پیچیده باشد، به ویژه که با در نظر گرفتن بازه‌ی بزرگ، راهکارهای فناوری محور در حال حاضر در داخل بازار وجود دارند و می‌توانند در سازمان اجرا شوند. امروزه، چشم‌انداز فناوری مالی (فین تک) دربردارندهٔ صدها شرکت و هزاران راهکار موجود است. در حالی که بسیاری از این راهکارها در حوزه‌های تخصصی همچون انطباق و اصلاح کاربرد دارند، راهکارهای جامع‌تری هم هستند که کل حوزهٔ فعالیت‌های مالی یا خزانه‌داری را دربر می‌گیرند. این فناوری‌ها می‌توانند مستقیماً در محل مشتری نصب شوند، یا با استفاده از پلتفرم‌های ابری (سرویس خدمات ابری) با هاست بیرونی عملیاتی شوند، یا حتی روی یک گوشی موبایل دانلود شوند. بسته به سطح کارکرد خریداری شده، استفاده از سیستم می‌تواند به تعداد محدودی از کارمندان محدود شود، یا واحدهای فراوان و صدها یا هزاران کارمند را در سازمان پوشش دهد. با در نظر گرفتن این نکته که محیط منحصر به فرد تکنولوژی هر سازمان با سازمان‌های دیگر متفاوت است، گرافیک پایین پیکره‌بندی بالقوه برای یک شرکت بزرگ و پیچیده را نشان می‌دهد. در این گرافیک انواع مختلف سیستم‌هایی که می‌توانند برای ایجاد بهره‌وری و افزایش کارایی مورد استفاده قرار بگیرند، در کنار کارکردهای کلیدی هر کدام از کاربردها به تصویر کشیده شده‌اند. بعلاوه، نقش راهکارهای تأمین نقدینگی زنجیره تأمین با هدف تأکید بر موقعیت آن در تصویر بزرگ‌تر مجموعه فناوری در شرکت، پر رنگ شده است.
11-3 امکانات فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای
در بررسی امکانات خاص تأمین مالی زنجیره‌ای، مهم است که تفاوت میان خدماتی را که میان تمام تأمین‌کنندگان مشترک هستند بدانیم. با توجه به تفسیر گسترده‌ای که از تأمین مالی زنجیره‌ای وجود دارد، بازه کارکردهای موجود می‌تواند از تأمین‌کننده‌ای به تأمین‌کننده دیگر تفاوتی معنادار داشته باشد. برای نمونه، سابقه نشان داده است که بانک‌ها یا سرمایه‌گذاران تأمین مالی زنجیره‌ای تقریباً فقط روی تسهیل شرایط اعتبار/ تأمین مالی با تأمین‌کنندگان خریدار متمرکز هستند؛ و عموماً کارکردهای صدور فاکتور الکترونیکی و پرداخت الکترونیکی و همچنین مدیریت داده‌ها و مدیریت مدارک ارائه می‌کنند. در سال‌های اخیر، تحلیل هزینه (مثل تحلیل گردش مالی تأمین‌کننده و نرخ تخفیف برای تعیین استراتژی‌های بهینه پرداخت) حوزهٔ دیگری است که تأمین‌کنندگان پیشرو در آن خدمات ارائه می‌کنند. از این‌رو، وقتی که سازمانی وارد فرآیند انتخاب می‌شود، یا شروع به تحلیل بازار می‌کند، آن‌ها می‌بایست مراقب باشند که متوجه شوند از طرف شرکت‌های تأمین‌کننده‌ای که توجهشان را جلب کرده‌اند، دقیقاً چه کارکردهایی به آن‌ها ارائه می‌شود.
11-4 روش‌های معمول تأمین مالی زنجیره‌ای
تکنیک‌های فراوانی وجود دارد که می‌توان آن‌ها را در تأمین مالی زنجیره‌ای دسته‌بندی کرد. با این حال، ما در این گزارش بر دو نوع از این تکنیک‌ها، یعنی تخفیف دهی پویا و فاکتور دهی معکوس، تمرکز می‌کنیم. امروزه این دو تکنیک در مقایسه با دیگر تکنیک‌ها مناسب‌ترین و پر استفاده‌ترین روش در میان شرکت‌ها هستند و بیشتر شرکت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای فعال در این حوزه حداقل یکی از آن‌ها را در پلتفرم خود به مشتریان پیشنهاد می‌کنند. اگرچه هر دوی این روش‌ها خریدار محور و مبتنی بر پرداختی‌ها هستند، لازم به ذکر است که فاکتور دهی معکوس تقریباً همیشه در بر دارنده استفاده از سرمایه‌گذار یا تأمین‌کننده ثالث است. این در حالی است که تخفیف پویا انحصاراً میان خریدار و تأمین‌کننده و بدون استفاده از تأمین‌کننده ثالث پیاده‌سازی می‌شود. هر کدام از این روش‌ها در قسمت آتی مورد بررسی قرار گرفته‌اند.

فاکتور دهی معکوس
بر خلاف نام گمراه‌کننده، فاکتور دهی معکوس (یا تأمین مالی زنجیره‌ای سنتی) رایج‌ترین نوع تأمین مالی زنجیره‌ای به حساب می‌آید. خریدار می‌تواند با استفاده از برنامه فاکتور دهی معکوس ارزشیابی اعتباری خود را بهبود بخشد (خریداران بزرگ عموماً سطح اعتباری بهتری از تأمین‌کنندگان کوچک‌تر خود دارند) تا بتواند تأمین مالی مقرون به صرفه‌ای برای شرکای تجاری خود فراهم نماید و در عین حال فاکتور خود را دیرتر پرداخت کند (بانک از طرف خریدار فاکتور تأمین‌کننده را پرداخت می‌کند – عموماً با تخفیف- و سپس خریدار با زمان تنفس دیرتر پول بانک را پس می‌دهد). این روش خریداران را قادر می‌سازد تا نقدینگی خود را برای مدت طولانی‌تری حفظ کنند و در عین حال مطمئن باشند که تأمین‌کنندگانشان پول خود را دریافت می‌کنند. فاکتور دهی معکوس برای سازمان‌هایی بیشترین ارزش را دارد که فرصت سرمایه‌گذاری مناسبی برای نقدینگی خود شناسایی کرده‌اند و علاقه دارند تعهدات پرداخت خود را تا جای ممکن به تعویق بیندازند تا بیشترین بازده را از بازار داشته باشند. خریدار هم ممکن است در صورت داشتن تعهدات پرداخت نزدیک و نیاز به نقدینگی بیشتر برای پوشش آن‌ها، استفاده از فاکتور دهی معکوس را مفیدتر بداند.
بررسی گام به گام کارکرد تأمین مالی زنجیره‌ای سنتی در زیر آمده است.
تخفیف پویا
دریافت تخفیف در قبال پرداخت پیش از موعد نکتهٔ جدید یا نوآورانه‌ای نیست، ولی در روش پویای دریافت تخفیف از مدلی رفت و برگشتی استفاده می‌شود که جدیداً با اقبال روبرو شده است. روش تخفیف پویا برای تأمین مالی تأمین‌کننده با روش استاندارد پرداخت «2 به 10 در 30[footnoteRef:336]» یک تفاوت عمده دارد. در روش 2 به 10 در سی، به خریدارانی که حسابشان را ظرف 10 روز تسویه کنند 2 درصد تخفیف داده می‌شود، ولی بعد از گذشت 10 روز خریدار دیگر شانسی برای دریافت تخفیف نخواهد داشت (بین روزهای 11 تا 30) و این مشکل‌ساز است، چرا که بسیاری از خریداران نمی‌توانند فاکتورهایشان را آن‌قدر سریع پردازش کنند تا به ضرب‌الاجل 10 روزه تخفیف برسند و بعد از آن هم دیگر فرصت و انگیزه‌ای ندارند تا پرداخت‌هایشان را زودتر از موعد 30 روزه انجام دهند. فرآیند تخفیف پویا این مشکل را از طریق مدل رفت و برگشتی خود حل می‌کند. به این صورت که هر فاکتوری که پیش از موعد پرداخت تسویه شود شامل تخفیف می‌شود. هرچه پرداخت زودتر باشد، تخفیف نیز بیشتر است (مثلاً 2 درصد تخفیف برای روز دهم، 1.5 درصد برای روز پانزدهم و 1 درصد تخفیف برای روز بیستم و غیره). ذکر این نکته نیز لازم است که استفاده از تخفیف پویا نیازمند حضور تأمین‌کننده مالی ثالث یا بانک نیست. عموماً سازمانی که تخفیف پویا را پیاده‌سازی می‌کند از منابع مالی خود برای پرداخت به تأمین‌کنندگان استفاده می‌کند. بررسی گام به گام این روش در زیر نشان داده شده است. [336:  روش 2 به 10 در سی روشی معمول در نظام‌های پرداخت شرکتی است. بدین معنا که موعد پرداخت سی روزه است، ولی در صورت پرداخت در 10 روز اول شامل 2 درصد تخفیف می‌شود.] 

ترکیب روش‌های تأمین مالی زنجیره‌ای
ایده پرداخت زودهنگام به تأمین‌کنندگان در قبال دریافت تخفیف برای بسیاری از شرکت‌ها جذابیت دارد، ولی همه شرکت‌ها نقدینگی لازم را برای تأمین مالی چنین برنامه‌هایی در مقیاس بزرگ در دست ندارند. همچنین، ایده طولانی‌تر کردن مهلت پرداخت برای بسیاری از خریداران سودآورتر است، ولی استفاده از این برنامه‌ها نیازمند نقدینگی شخص ثالث بوده و تنها برای چند تأمین‌کننده منتخب خریدار ممکن است. در هر کدام از این موارد، کارکرد فقط یک تکنیک تأمین مالی تأمین‌کننده تمام نیازهای خریدار و تأمین‌کنندگانش را پوشش نمی‌دهد. به همین دلیل، شرکت‌ها معمولاً هم‌زمان از چند تکنیک تأمین مالی در بخش‌های مختلف زنجیره تأمین خود استفاده می‌کنند. به واسطهٔ این حقیقت، توسعه‌دهندگان فین تک شروع به توسعه راهکارهای ترکیبی تأمین مالی زنجیره‌ای کردند تا شرکت‌ها را قادر سازند تا جای ممکن حداقل سرمایه شخصی را برای برنامه‌های خود استفاده کرده و برای مابقی برنامه تأمین مالی، منابع مالی اشخاص ثالث را به کار گیرند. این می‌تواند به این معنا باشد که یک بخش زنجیره تأمین خریدار می‌تواند با استفاده از فاکتور دهی معکوس برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای تأمین مالی شود که از تأمین مالی شخص ثالث برای پرداخت پیش از موعد به تأمین‌کنندگان استفاده کند و خریدار را قادر سازد تا زمان پرداخت را طولانی‌تر کند و بخش دیگر از طریق تخفیف دهی پویا پشتیبانی شود که از پول خود خریدار برای پرداخت پیش از موعد به تأمین‌کننده و دریافت تخفیف استفاده کند. هر دو برنامه به صورت متمرکز از طریق یک پلتفرم و مجموعه‌ای از رابط‌ها اجرا می‌شوند. به این ترتیب خریدار می‌تواند حتی در صورتی که برای گروه‌های مختلف تأمین‌کنندگان از استراتژی‌های مختلف استفاده می‌نماید، کل عملیات مالی تأمین‌کننده خود را از طریق یک برنامه مدیریت کن. در دسترس بودن راهکارهای ترکیبی تأمین مالی زنجیره‌ای خریداران را قادر می‌سازد تا از برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای بهره ببرند، بدون اینکه درگیر تأمین مالی برای پرداخت‌های پیش از موعد با هدف استفاده از تخفیف، یا سرمایه شخص ثالث برای طولانی‌تر کردن زمان پرداخت باشند.
11-5 نگاه داده محور به تأمین مالی زنجیره‌ای
چگونه سرمایه در گردش شرایط پرداخت را تحت تأثیر قرار می‌دهد
تمام شرکت‌ها روی کاغذ علاقه دارند سرمایه‌شان را بهینه کنند و در عین حال استراتژی‌های مدیریت نقدینگی به کار گرفته شده توسط آن‌ها می‌تواند به شدت متفاوت باشد. برای نمونه یک شرکت بزرگ و سودآور ممکن است مقدار قابل توجهی نقدینگی در حساب بانکی‌اش نگه دارد تا از خود در برابر گردش‌های مالی پیش‌بینی نشده محافظت کند، یا با استفاده از آن از فرصت‌های جدید بازار بهره ببرد. برعکس، ممکن است یک شرکت کوچک هیچ نقدینگی اضافه‌ای برای این اهداف نداشته باشد و از تمام سرمایه‌اش برای انجام عملیات روزمره استفاده کند. شرکت‌هایی هم که در بحران مالی هستند ممکن است حتی مجبور باشند در دورهٔ بی پولی یا دوره خارج از فصل رونق کار، نقدینگی قرض کنند تا گردش مالی مورد نیاز خود را تأمین نمایند و در نتیجه اندوخته نقدی قابل توجهی نداشته باشند. در نظرسنجی که در سال 2018 انجام شد، حدوداً نیمی از سازمان‌ها (49%) معمولاً یا همیشه در موقعیت نقدینگی اضافه قرار داشتند، در حالی که 25 درصد معمولاً یا همیشه در موقعیت استقراض بودند.
     میزان تأثیر موقعیت سرمایه در گردش شرکت‌ها بر استراتژی‌های پرداخت آن‌ها قابل توجه است. هر جایی که بحث پرداخت باشد، شرکت‌های دارای ذخایر نقدی پایین ممکن است تلاش کنند تا پرداخت‌ها را با تأخیر انجام دهند، یا زمان پرداخت را طولانی‌تر کنند تا مدت زمان بیشتری نقدینگی خود را در اختیار داشته باشند. در نظرسنجی 2018، 28% از شرکت‌ها اظهار داشتند که معمولاً یا همیشه پرداخت‌هایشان به تأمین‌کنندگان را با تأخیر انجام می‌دهند. پژوهشی دیگر نشان داد که 38% شرکت‌ها اغلب یا همیشه از تأمین‌کنندگان تقاضای زمان بیشتر برای پرداخت می‌کنند. از طرف دیگر، شرکت‌های دارای منابع نقدی زیاد ممکن است این سرمایه را برای پرداخت زودتر از موعد به تأمین‌کننده استفاده کنند تا بتوانند از تخفیف آن‌ها بهره ببرند. در همان نظرسنجی 40 درصد شرکت‌ها اظهار داشتند که اغلب یا همیشه پرداخت‌هایشان را زودتر از سررسید انجام می‌دهند تا از تخفیف تأمین‌کننده بهره ببرند. با وجودی که عوامل دیگری هم هستند که بر استراتژی پرداخت شرکت‌ها تأثیرگذار هستند، وضعیت سرمایه در گردش همیشه تأثیرگذارترین عامل در این موضوع است.
11-6 تحلیل شرایط پرداخت خریدار/ تأمین‌کننده
در اقتصاد جهانی، مهم است که درک کنیم بسیاری از زنجیره‌های تأمین، خود از صدها یا هزاران تأمین‌کننده تشکیل شده‌اند که در مناطق مختلف دنیا پراکنده‌اند. در واقع، 74% خریدارانی که در نظر سنجی شرکت کرده‌اند در شبکه خود بیش از 1000 تأمین‌کننده داشته‌اند. به علاوه، حداقل یک پنجم خریداران اعلام کرده‌اند که تأمین‌کنندگان آن‌ها در مناطق مختلف دنیا، شامل افریقا، هند و اروپای غربی فعال هستند. با توجه به اینکه ارتباط تأمین‌کنندگان و خریداران منحصر به فرد است، به طور کلی خریداران به دنبال طولانی‌تر کردن شرایط پرداخت تا جای ممکن هستند (به استثنای پرداخت پیش از موعد شامل تخفیف) و تأمین‌کنندگان نیز به دنبال کوتاه کردن این زمان هستند تا نقدینگی خود را هرچه زودتر دریافت نمایند.
     68 درصد شرکت‌کنندگان در نظرسنجی اخیر گفته‌اند که بیشتر از 30 روز طول می‌کشد تا مبلغ خرید را به تأمین‌کننده‌شان پرداخت کنند و 11 درصد اعلام کرده‌اند که این فرآیند برای آن‌ها بیشتر از 60 روز طول می‌کشد. جالب اینجاست که وقتی از تأمین‌کنندگان پرسیده شد چقدر طول می‌کشد تا مبلغ قرارداد را از خریداران دریافت کنند، 83 درصد اظهار داشتند که این روند بیش از 30 روز طول می‌کشد. به علاوه، 50 درصد تأمین‌کنندگان اعلام کردند که در دو سال گذشته مجبور شده‌اند شرایط پرداختی را بپذیرند که بیشتر از مدت زمان توافق شده در هنگام عقد قرارداد بوده است. وقتی به داده‌های انحراف منطقه‌ای تهیه شده توسط اس‌اندپی کپیتال آی‌کیو[footnoteRef:337] در سال 2016 دقت می‌کنیم، متوجه می‌شویم که طولانی‌ترین شرایط پرداخت متعلق به تأمین‌کنندگان در امریکای جنوبی (75 روز) و بهترین شرایط متعلق به امریکای شمالی (51 روز) بوده است. [337:  S&P Capital IQ] 

11-7 بانک‌ها در برابر فین تک‌ها: شرایط رقابتی
با بیشتر شدن علاقه بازار و نیاز بیشتر به راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای، همچنین نیاز تأمین‌کنندگان برای پوشش تقاضا، این صنعت با سرعت در حال تکامل است. با وقوع این تکامل، به نظر می‌رسد تغییری در رویکرد بازار از پلتفرم‌های بانکی به سمت پلتفرم‌های فین‌تکی در حال وقوع است. بانک‌ها هنوز بخش بزرگی از بازارهای موجود و بازارهای در حال ظهور را در سلطه خود دارند، ولی قابل انکار نیست که محبوبیت راهکارهای فین‌تکی در حال از هم گسستن ساختار بازار و اجبار بسیاری از سازمان‌های مالی برای سازگار شدن با ساختار جدید برای باقی ماندن در بازار است. برای بزرگ‌ترین سازمان‌های مالی دنیا، برخورداری از منابع نقدی بزرگ در کنار ارتباطات عمیق با مشتریان مزیت رقابتی است. بسیاری از این سازمان‌ها آن‌هایی هستند که برای چندین دهه برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را عرضه کرده‌اند و توانسته‌اند پیش از ورود دیگر شرکت‌ها به بازار مشتریان را به دست بیاورند. این سازمان‌ها به فروش متقابل خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای خود به شبکهٔ وسیع موکلانشان ادامه می‌دهند. همچنین در مناطقی که تأمین مالی زنجیره‌ای هنوز به بلوغ نرسیده است، این بانک‌های جهانی هستند که می‌توانند ورود سطح بالا در بازارها را تأمین مالی کنند و مشتریان جدید را پیش از آنکه رقبا بتوانند کاری از پیش ببرند جذب نمایند. بعلاوه شرکت‌هایی که برای پشتیبانی از برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای‌شان نیازمند سرمایه‌گذاری مستقیم هستند ممکن است بجای پیاده‌سازی راه‌حل شخص ثالث، برای دریافت کامل خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای به ارتباطات بانکی‌شان تکیه کنند.
     از طرفی تأمین‌کنندگان فین تک ثابت کرده‌اند که در ارائه خدمات انعطاف‌پذیر به مشتریان خود توانا هستند. این موضوع به ویژه در جذب تأمین‌کنندگان صحت دارد. با توجه به اینکه برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بانکی برای کل زنجیره تأمین خریداران عملی نیست، راهکارهای پیشنهادی فین‌تک ها می‌تواند طیف وسیعی از تأمین‌کنندگان - شرکت‌های کوچک و متوسط معمولاً دسترسی به آن‌ها در شرکت‌های کوچک و متوسط بانکی ممکن نیست - را جذب کند.
     این مهم با استفاده از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، همچون فاکتور دهی معکوس و تخفیف پویا فراهم می‌شود که خریداران می‌توانند آن‌ها را هم‌زمان در بخش‌های مختلف زنجیره تأمین خود به کار گیرند. در عین حال، شبکه‌های آنلاین مبتنی بر سرویس خدمات ابری که توسط فین‌تک های امروزی ارائه می‌شود، از فرآیندهای سریع جذب استفاده می‌کنند که می‌توانند تمام خریداران و تأمین‌کنندگان را ظرف چند هفته در سیستم وارد نمایند. ورای مشارکت تأمین‌کنندگان، فین‌تک ها به سرعت در حال در نوردیدن مرزهای کارایی پلتفرم‌هایشان بوده و خدماتی مانند فاکتور الکترونیک، پرداخت الکترونیک، مدیریت اسناد و دیگر بخش‌های چرخه سفارش تا پرداخت را به آن اضافه کرده‌اند. این کارکردها با رابط‌های کاربری تعاملی و امکان دسترسی به سیستم از طریق پورتال‌های آنلاین همراه شده است. این امکان خریداران و تأمین‌کنندگان را قادر می‌سازد تا مراحل تراکنش‌هایشان را به صورت متمرکز در فضای مجازی تکمیل کنند که باعث تسریع در روند اجرای فرآیندها، پایین آوردن هزینه‌ها و کاهش پیچیدگی می‌شود.
11-8 شرایط اقتصادی تأثیرگذار بر تأمین مالی زنجیره‌ای
افزایش نرخ بهره
اگر بخواهیم مؤثرترین استراتژی را برای بهینه‌سازی نقدینگی تعیین کنیم، نرخ بهره و هزینه استقراض همیشه اصلی‌ترین عوامل خواهند بود. با نگاهی به چشم‌انداز کنونی در می‌یابیم که نرخ بهره در امریکای شمالی پیوسته و سریع در حال افزایش است. از 0.50 تا 0.75 درصد در چند سال پیش تا 2 درصد در حال حاضر. بعلاوه، نظرسنجی اخیر استراتژیک ترژر نشان داده است که 90 درصد شرکت‌ها انتظار دارند تا نرخ بهره امریکا در 12 ماه آینده باز هم افزایش یابد.
    در فضای نرخ سود پایین، هم خریداران و هم تأمین‌کنندگان معمولاً قادر خواهند بود گزینه‌های مقرون به صرفه‌ای برای استقراض پیدا کنند. در دسترس بودن نقدینگی عمومی است و احتمالاً مسیرهای فراوانی همچون بانک‌ها یا دیگر حوزه‌ها برای استقراض ارزان قیمت وجود خواهد داشت. با افزایش نرخ بهره، این فرصت‌ها ناپدید می‌شوند. هزینه استقراض نقدینگی بالاتر است و بسیاری از بانک‌ها گستره وام‌گیرندگان خود را محدود می‌کنند. در چنین شرایطی عموماً تأمین‌کنندگان کوچک بیشترین تأثیر را می‌پذیرند، چرا که نخستین شرکت‌هایی هستند که تأمین مالی بانکی را از دست می-دهند. این شرکت‌ها در عین حال اغلب شرکت‌هایی هستند که به شدت نیازمند نقدینگی هستند. در این موارد، تأمین‌کنندگان عموماً مشتاق‌تر هستند که گزینه‌های دیگری برای تأمین مالی، مثل تخفیف دهی پویا، برای دسترسی به نقدینگی بیابند.
چشم‌انداز تکامل هماهنگی
امروزه، هر خریداری که با زنجیره تأمین جهانی کار می‌کند می‌داند که چشم‌انداز هماهنگی چقدر پیچیده شده است. در حالی که توسعه مداوم مقررات در کشورهای شمال امریکا و اروپا استانداردهای هماهنگی را برای شرکت‌ها و بانک‌ها سخت‌تر کرده است، استانداردهای هماهنگی ناهمگون در دیگر مناطق باعث عدم تعادل شده است. در نتیجه، بسیاری از تأمین‌کننده‌هایی که در بازارهای نوظهور فعالیت می‌کنند همیشه نمی‌توانند استانداردهای شرکت‌های امریکایی یا اروپایی را رعایت کنند. این دوراهی به ویژه در امریکای جنوبی و آسیا مشکل‌ساز شده است، چرا که در این مناطق مقررات می‌تواند از کشوری به کشور دیگر متفاوت بوده و ایجاد مجموعه استاندارد روندهای تأمین مالی تأمین‌کنندگان برای آن‌ها چالش بزرگی است.
     برای نمونه، عدم وجود ساختار اعتباری قوی در امریکای جنوبی، اعتبار سنجی تأمین‌کنندگان این منطقه را بسیار مشکل می‌سازد. این موضوع اغلب بانک‌ها و مؤسسات مالی را از تأمین مالی تأمین‌کنندگان این منطقه باز می‌دارد، یا باعث ایجاد فرآیندهای طولانی و هزینه بر احراز هویت مشتری می‌شود. در آسیا، کارهایی همچون هدیه دادن یا پرداخت‌های خارج از عرف که در امریکا رشوه یا جعل دانسته می‌شود عادی است. شرایط مشابهی در افریقا و خاورمیانه وجود دارد، چرا که در این مناطق دفتر کنترل دارایی‌های خارجی[footnoteRef:338] و کمیسیون فدرال ارتباطات[footnoteRef:339] نگرانی‌هایی درباره مشارکت تأمین‌کنندگان محلی این مناطق در تأمین مالی تبهکاران شناخته شده یا سازمان‌های تروریستی دارند. [338:  Office for Foreign Assets Control (OFAC)]  [339:  Federal Communications Commission (FCC)] 

در حالی که هر کدام از این نگرانی‌ها چالش‌هایی برای شرکت‌ها ایجاد می‌کند، مسئله بزرگ‌تر برای شرکت‌هایی که به دنبال پیاده‌سازی برنامه جهانی تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، حفاظت اطلاعات و سیاست‌های حفظ حریم خصوصی است. در کشورهایی همچون چین و حتی در درون اتحادیه اروپا، سیاست‌های جدید پیشنهادی درباره بومی سازی اطلاعات باعث ایجاد محدودیت‌هایی درباره چگونگی انتقال و اشتراک گذاری اطلاعات در حجم بالا، شامل اطلاعات مالی، میان کشورها شده است. در برخی نمونه‌ها، کشورها انتقال مجازی اطلاعات به کشورهای دیگر را منوط به دریافت تأییدیه‌ها و رعایت مقررات سخت‌گیرانه کرده‌اند. هرجا که موضوع تأمین مالی زنجیره‌ای مطرح باشد، به این معناست که سازمانی که راهکار الکترونیکی جهانی برای تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه می‌کند می‌بایست از تمام بازرسی‌ها و بررسی‌ها با موفقیت رد شود. ممکن است از آن‌ها خواسته شود سرورهای داده‌های هر کشور را در داخل همان کشوری نگه دارند که تأمین‌کنندگان و شرکای تجاری‌شان حضور دارند. این موضوع باعث ایجاد مجموعه کاملاً جدیدی از هزینه‌ها برای شرکت‌ها می‌شود و تأثیری عمیق بر مقرون به صرفه بودن برنامه‌هایشان دارد. هرچند، با توجه به اینکه بسیاری از این قوانین در حال تغییر و تکامل هستند، هنوز درباره اجرای کلی یا جریمه‌های احتمالی عدم رعایت آن‌ها مطالب زیادی نامشخص است. با توجه به ماهیت پیچیده این قوانین و مقررات، به هر شرکتی که به دنبال پیاده‌سازی برنامه تأمین مالی تأمین‌کنندگان در مقیاس بین‌المللی است قویاً توصیه می‌شود تا در این مورد با تیم‌های حقوقی و دیگر کارشناسان مشاوره نمایند.
ایالات‌متحده امریکا
شرکت‌های موجود در ایالات‌متحده امریکا که دارای زنجیره تأمین جهانی هستند، می‌بایست به چالش‌های موجود، همچون قوانین بومی‌سازی اطلاعات، نبود اطلاعات اعتباری و الزامات مستندسازی و احراز هویت مشتری توجه کنند.
امریکای جنوبی
در امریکای جنوبی، مشخص است که غلبه بر مسائل موجود در رابطه با کیفیت اعتبار دشوار است. در سال 2015 تعداد 1287 شرکت برزیلی به دنبال حمایت دولتی در برابر بستانکاران بودند. در همین زمان نرخ استقراض شرکت‌های کوچک و متوسط در برزیل به طور متوسط 37 درصد بود، عملاً بیشتر از تمام کشورهای جهان. بعلاوه، بی ثباتی سیاسی و اقتصادی در کشورهایی همچون ونزوئلا بسیاری از شرکت‌ها را از منطقه بیرون رانده، یا باعث شده حضور خود در آنجا را به شدت محدود کنند.
اروپا
اتحادیه اروپا بعد از ابن که اخیراً قانون مقررات محافظت از داده‌های عمومی[footnoteRef:340] (مقرراتی با هدف وضع استانداردهای سخت‌گیرانه‌تر هماهنگی داده‌ها برای ذخیره‌سازی اطلاعات مصرف‌کنندگان) را منتشر کرد، در حال بررسی وضع قوانین سخت‌گیرانه درباره بومی‌سازی اطلاعات مالی است. [340:  General Data Protection Regulation (GDPR)] 

آسیا / روسیه
در آسیا، مقررات از کشوری به کشور دیگر بسیار متفاوت است که می‌تواند برای شرکت‌هایی که به دنبال ارائه خدمات گسترده از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای در این منطقه هستند مشکلات و سردرگمی‌هایی به وجود بیاورد. در عین حال، فعالیت‌های محلی که در امریکا به عنوان ارتشا یا نوعی از فساد شناخته می‌شوند در بسیاری از مناطق کاملاً پذیرفته شده‌اند. این موضوع نیز می‌تواند پیچیدگی‌هایی را برای شرکت‌هایی به وجود بیاورد که تأمین‌کنندگانشان درگیر چنین رفتارهایی هستند. در نهایت، کشورهایی همچون چین، ویتنام و هند اساس نامه‌های بومی‌سازی اطلاعاتی را پیشنهاد و اجرا کرده‌اند که محدودیت‌های شدیدی بر چگونگی اشتراک گذاری و انتقال اطلاعات مالی به بیرون از کشور اعمال می‌کند.
افریقا / خاورمیانه
پیچیدگی‌های مرتبط با قوانین/سیاست‌های دفتر کنترل دارایی‌های خارجی، احراز هویت مشتری و کمیسیون فدرال ارتباطات مهم‌ترین مسائل منطقه خاورمیانه و شمال افریقا هستند. چرا که فعالیت‌های مجرمانه و تروریستی در این منطقه زیاد است و عمدتاً زیر پوشش تجارت مجاز صورت می‌گیرد. فعالیت‌های تجاری محلی که با سیاست‌های امریکا و اتحادیه اروپا همخوانی ندارند نیز در این منطقه مرسوم هستند. این نیز باعث بروز مشکل است.
فضای جدید مالیاتی
در پایان سال 2017، مجلس امریکا نخستین تغییر ساختاری مالیات این کشور پس از سی سال را تصویب کرد. در این قانون نرخ مالیاتی شرکت‌های امریکایی از 35 درصد به 21 درصد کاهش یافت. مالیات بازگرداندن سرمایه برای شرکت‌هایی که در فکر برگرداندن سرمایه خود به امریکا بودند نیز به طور موقت لغو شد. از آنجایی که این تغییرات برای شرکت‌های امریکایی مزایایی در بر داشت، شرکت‌هایی که سرمایه گذاری‌های سنگینی بیرون از امریکا داشتند نیز به فکر لغو سرمایه‌گذاری و برگرداندن آن به امریکا افتادند و این به دلیل لغو موقت قانون مالیات بر سرمایه برگشتی به کشور بود که در چندین سال گذشته 35% و مانعی بزرگ بر سر راه شرکت‌هایی بود که قصد داشتند سرمایه خود را به امریکا برگردانند. دولت امریکا برای شرکت‌هایی که حداقل 50 درصد سرمایه خود را به کشور برگردانند مالیات را حذف کرد و این باعث شد تا بسیاری از شرکت‌های بزرگ میلیون‌ها و حتی میلیاردها دلار به کشور برگردانند.
     در نظرسنجی سال 2017، تقریباً نیمی از پاسخ‌دهندگان شرکتی اصلاحات مالیاتی را فرصتی برای تجارت خود تشخیص دادند و از میان آن‌ها 42 درصد اعلام کردند که سرمایه خود را در نتیجه این اصلاحات مالیاتی به امریکا بر می‌گردانند. با توجه به اینکه وجود نقدینگی بیشتر در کشور می‌تواند انگیزه بیشتری به شرکت‌ها بدهد تا با به کار گیری تخفیف پویا یا روش‌های دیگر سرمایه‌گذاری بیشتری در زنجیره تأمین خود کنند، داده‌های اخیر صنعت نشان داده است که سرمایه‌گذاری در فناوری‌های مالی بیشتر مورد توجه قرار گرفته است. در واقع، 14 درصد سازمان‌های شرکت‌کننده در نظرسنجی برنامه داشتند تا در یک سال آینده در راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای سرمایه‌گذاری کنند. بعلاوه، 34 درصد از شرکت‌ها اعلام کرده‌اند که قصد دارند بر روی قابلیت‌های سریع‌تر حساب پرداختنی و AR، شامل فاکتور الکترونیک و پرداخت الکترونیک سرمایه‌گذاری کنند. باوجود افزایش سرمایه‌گذاری در تکنولوژی، ما پیش‌بینی می‌کنیم که در چند سال آینده و با بکار گیری سرمایه‌های جدید این سرمایه‌گذاری بسیار بیشتر شود.
11-9 معاملات تجاری و جنگ‌های تجاری
مناقشات تجاری زیادی وجود دارند که می‌توانند در سال 2018 و بعد از آن حوزه تأمین مالی زنجیره‌ای را تحت تأثیر قرار دهند. این مناقشات شامل مذاکرات دوباره درباره پیمان تجاری نفتا[footnoteRef:341]، همچنین تشدید نبرد تجاری با چین و بالا گرفتن تنش‌ها بین اعضای G-7 درباره عدم وجود تعادل تجاری هستند. درباره پیمان آزاد تجاری امریکای شمالی (نفتا)، کانادا، مکزیک و ایالات‌متحده اخیراً اعلام کرده‌اند که قصد بازسازی این توافق را دارند. این پیمان که به نام یواس‌ام‌سی‌ا[footnoteRef:342] شناخته می‌شود در بر دارنده چندین بازبینی اصلی روی پیمان نفتا است و انتظار می‌رود در نوامبر توسط سران امریکا، کانادا و مکزیک امضا شود. در حالی که تنش بین هر کدام از این سه کشور در نیمه اول سال 2018 بالا بود، امید است تأیید این توافق (که می‌بایست در نهایت به تصویب برسد) نقطهٔ پایانی باشد بر تنش‌های تجاری میان طرفین و فضای تعاون میان این کشورها را تقویت نماید. [341:  NAFTA]  [342:  United States–Mexico–Canada Agreement (USMCA)] 

     جدای از نفتا، احتمالاً نگرانی مهم‌تری که درباره توسعه بازارهای جهانی وجود دارد تنش تجاری کنونی میان چین و ایالات‌متحده و همچنین اتحادیه اروپا است. در چند ماه گذشته، اصطکاک میان همه طرفین با وضع تعرفه‌های گسترده توسط امریکا شدیدتر شده است. امریکا بر این باور است که ناترازی تجاری فعلی به ضرر آن‌هاست. در پاسخ به این تعرفه‌ها، چین و کشورهای جی-7 با وضع تعرفه‌های خود واکنش نشان دادند. در حالی که کسی نمی‌داند این مسیر به کجا منتهی خواهد شد، درگیری میان چین و امریکا سخت‌تر شده است و هر دو طرف صدها میلیارد دلار تعرفه بر کالاهای وارداتی خود وضع کرده‌اند. از آنجایی که بخش عمده‌ای از تأمین‌کنندگان دنیا در چین مستقر هستند، ادامه درگیری‌ها میان این دو ملت می‌تواند شرکت‌ها را برای مقابله با تعرفه‌های سنگین، مجبور به تغییر ساختار شبکه‌های تأمین خود سازد. در حالی که امکان بروز جنگ تمام عیار با کشورهای جی-7 دور از ذهن است، هر گونه افزایش این تنش نیز می‌تواند شرکت‌های دارای زنجیره تأمین بین‌المللی را مجبور به تغییر جهت شبکه تجاری خود به سوی شرکت‌های محلی کند تا بتوانند با مالیات‌ها و تعرفه‌های بالاتر مقابله کنند.
امریکای شمالی
در حالی که مناقشه تجاری میان ایالات‌متحده؛ مکزیک و کانادا در نیمه اول سال 2018 شدت یافته بود، به تازگی و در اکتبر توافق جدیدی بین طرفین شکل گرفت. این توافق که به یواس‌ام‌سی 2 شهرت دارد قرار است جایگزین نفتا شود و انتظار می‌رود در اوایل نوامبر توسط سران کشورها به امضا برسد.
اتحادیه اروپا (جی-7)
در سال 2018، امریکا تعرفه‌های جدیدی بر فولاد و آلومینیوم وارداتی از اتحادیه اروپا وضع کرده و انگیزه اجرایان را کارکردهای ناعادلانه تجاری اعلام نمود. اتحادیه اروپا با وضع تعرفه بر کالاهای خرده‌فروشی وارداتی از امریکا، از جمله پوشاک، بوربون و قطعات اتومبیل مقابله به مثل کرد. در زمان نگارش این مقاله در اکتبر 2018، طرفین در حال بحث برای رسیدن به توافق هستند. هرچند هر بهانه‌ای در این مذاکرات می‌تواند به وضع تعرفه‌های بیشتر میان دو طرف، به ویژه در قطعات خودرو منجر شود.
چین
تا این تاریخ، جنگ تجاری امریکا و چین یکی از پردامنه‌ترین جنگ‌های تاریخ بوده است. از اکتبر 2018، تعرفه امریکا بر حدود 250 میلیارد دلار از کالاهای چینی با تعرفه چین بر بیش از 100 میلیارد دلار کالاهای آمریکایی روبرو شده است. اگرچه مذاکرات میان دو طرف در حال برگزاری است، پیشرفت مشهودی در آن به چشم نمی‌خورد.
11-10 ملاحظات پیاده‌سازی تأمین مالی زنجیره‌ای
اطمینان از مشارکت تأمین‌کننده
مشارکت تأمین‌کننده همیشه مهم‌ترین قدم در اطمینان از اجرای موفق برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای توسط شرکت‌هایی بوده است که در گذشته این مسیر پیاده‌سازی را پیموده‌اند. با در نظر گرفتن این موضوع، شرکت‌هایی که خواهان پیاده‌سازی این برنامه هستند می‌بایست متوجه چندین عامل باشند که می‌تواند باعث دلسردی تأمین‌کنندگان از مشارکت شود.
ارتباط
اگر خریدار نتواند ارتباط مؤثری با تأمین‌کنندگان خود درباره چگونگی تأثیرپذیری ارتباطشان با استفاده از برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای برقرار کند، تأمین‌کننده در استفاده از این برنامه مردد می‌شود. ایجاد دوباره شرایط پرداخت می‌تواند حوزه حساسی برای تأمین‌کنندگان باشد، چرا که آنان نگران طولانی‌تر کردن زمان توسط تأمین‌کنندگان بزرگ‌تر برای داشتن دست بالا در ارتباط هستند. از این رو، اگر برای آن‌ها روشن نشود که چگونه استفاده از برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند به نفعشان باشد، نه خریداران، در برابر آن مقاومت می‌کنند. از آنجا که عموماً خرید و حساب پرداختنی هستند که در ارتباط با تأمین‌کنندگان درگیر می‌شوند، قدم نخست این است که مطمئن شویم این دپارتمان‌ها به خوبی متوجه شده‌اند برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای چگونه عملیات را تحت تأثیر قرار می‌دهد و اینکه سود استفاده از این برنامه برایشان روشن شود. بعد از آن می‌توانند موضوع را با تأمین‌کنندگان مطرح و سعی کنند روی ایجاد شرایط پرداختی کار کنند که به نفع هر دو طرف است.
هزینه و آسانی شروع به کار
اغلب، عامل کلیدی که مشارکت تأمین‌کنندگان در برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را تحت تأثیر قرار می‌دهد قیمت است. اگر تأمین‌کنندگان حس کنند که هزینه‌های مشارکت در برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای (همچون شروع به کار، یا حق عضویت) سودشان را تحت تأثیر قرار می‌دهد، تصمیم می‌گیرند مشارکت نکنند. به همین شکل، فرآیندهای شروع به کار پیچیده، در صورتی که برایشان هزینه و زمان بر باشد، می‌تواند باعث انصراف تأمین‌کنندگان از مشارکت شود. برای حل این مشکل، بسیاری از تأمین‌کننده‌های برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای خطوط ارتباطی اختصاصی یا پورتال‌های پشتیبانی فراهم می‌کنند که تأمین‌کنندگان می‌توانند در صورت نیاز به کمک از آن‌ها استفاده کنند. عموماً پرداخت این هزینه‌ها بر عهدهٔ خریدار می‌افتد، ولی چندان گران نیستند و در درازمدت منافع مشارکت حداکثری تأمین‌کنندگان به آسانی این هزینه‌ها را پوشش می‌دهد.
آموزش و پشتیبانی
اگر تأمین‌کنندگان بفهمند که خریداری راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای را پیاده‌سازی کرده، ولی کاملاً دربارهٔ چگونگی استفاده از آن آموزش ندیده است، مشکلاتی در سمت آن‌ها پیش خواهد آمد. چرا که برای برقرار کردن فرآیندهای جدید به مشکل برخورده و این می‌تواند مشارکت آن‌ها را به شدت تحت تأثیر قرار دهد. اگر تأمین‌کننده حس کند که سیستم جدید پیچیده‌تر است یا راحت نیست، استفاده از آن را متوقف می‌کند و یا فقط وقتی مجبور است از آن استفاده می‌کند. برای حل این مشکل، بیشتر شرکت‌ها بر طراحی سیستمی تمرکز می‌کنند که بر سادگی و آسانی استفاده متمرکز باشد. آن‌ها همچنین دوره‌های آموزشی آنلاین و پورتال‌های گفتگوی آنلاین ارائه می‌کنند که خریداران و تأمین‌کنندگان بتوانند درباره چگونگی استفادهٔ مؤثر این راهکارها آموزش ببینند. اطمینان از درگیر شدن تأمین‌کنندگان با برنامه و اینکه با استفاده از آن ارزش به دست می‌آورند، مسیری طولانی است.




جدول 11-2
	آموزش و پشتیبانی
	هزینه و آسانی شروع کار
	ارتباطات

	· اطمینان از اینکه شرکت تأمین‌کننده تأمین مالی زنجیره‌ای دوره‌های آموزشی برای تأمین‌کنندگان ارائه می‌نماید تا چگونگی کار و راهبری برنامه آنلاین را بیاموزند.
· اطمینان از اینکه شرکت تأمین مالی زنجیره‌ای برنامه اختصاصی پشتیبانی از مشتری دارد تا پاسخگوی سؤالات و مشکلات تأمین‌کنندگان باشد.
	· تلاش برای تشریح مقرون به صرفه بودن راهکارها برای تأمین‌کنندگان (شناوری کمتر، پردازش دستی کمتر، مدیریت سریع‌تر استثناها و ...)
· اطمینان از اینکه هزینه‌های پیاده‌سازی و شروع به کار بر عهده تأمین‌کننده نمی‌افتد.
	· از آغاز با تأمین‌کننده درباره میزان تغییرات ناشی از پیاده‌سازی تأمین مالی زنجیره‌ای شفاف باشید.
· مطمئن شوید که تأمین‌کننده متوجه شود فایده‌های این تغییر به او هم می‌رسد و فقط برای شما نیست.


یکپارچه‌سازی سیستم و نقشه گردش کار
اگرچه بخش مهمی از تجارت‌ها هنوز به روش‌های کاغذی برای انجام سفارش‌های خرید، فاکتورها و پرداخت‌ها تکیه می‌کنند، صنعت به تدریج در حال گذار به سوی خدمات الکترونیک و اتوماتیک در این حوزه‌ها است. ولی در حالی که راهکارهای الکترونیک قدم بزرگی به سوی بهره‌وری هستند، هنوز پیچیدگی‌هایی در رابطه با تکنولوژی وجود دارد. نخست آنکه با پیاده‌سازی راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای توسط شرکت‌ها، آن‌ها می‌بایست اطمینان حاصل کنند که گردش کاری بانک-دفتر روشنی میان بخش‌های مختلف چرخه تکنولوژی‌شان، شامل تی ام اس[footnoteRef:343] یا سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان ایجاد شده باشد. برای هر تراکنش تأمین‌کننده که از طریق تأمین مالی زنجیره‌ای انجام می‌شود، واحدهایی همچون خزانه‌داری، حسابداری و حساب پرداختنی می‌بایست به اطلاعات موجود در پورتال تأمین مالی زنجیره‌ای دسترسی داشته باشند. حسابداری می‌بایست به اطلاعات گردش مالی دسترسی داشته باشد تا بتواند دفاتر کل را بروز رسانی کرده و توافقات را اجرا نماید. اهمیت این موضوع زمانی نمایان می‌شود که استفاده از برنامه‌های تخفیف دهی منجر به مجموع پرداختی‌هایی می‌شوند که با سفارش‌ها یا فاکتورهای خرید اولیه تفاوت دارند. برای خزانه‌داری، اطلاعات بهبود یافته در ارتباط با پرداخت‌ها به تأمین‌کنندگان برای پیش‌بینی درست نقدینگی و بهینه‌سازی سرمایه در گردش حیاتی است. به این دلایل، گردش مالی‌های یکپارچه که امکان انتقال سریع اطلاعات را از راهکار تأمین مالی زنجیره‌ای به سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان یا تی ام اس فراهم می‌سازد می‌تواند به شدت بر بهره‌وری داخلی تأثیر بگذارد. [343:  TMS] 

     برای سازمان‌هایی که خواهان اجرای پرداخت‌ها از طریق پورتال تأمین مالی زنجیره‌ای هستند، مهم است اطلاعات چگونگی انجام پرداخت‌ها منتقل شود. در حالی که می‌توان شرکت‌ها را آماده کار با راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای کرد و پرداخت‌های آن‌ها را مستقیماً از طریق پورتال انجام داد، این پرداخت‌ها را می‌توان از طریق سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان یا دیگر سیستم‌ها رهگیری کرد. اگر کارکردهای صدور فاکتور الکترونیک و خرید الکترونیک مورد استفاده قرار گیرند، گردش کاری‌ها می‌بایست به گونه‌ای پیکره‌بندی شوند تا این فایل‌ها را ذخیره‌سازی و منتقل کنند. این موضوع در بسیاری از موارد مشکلی ایجاد نمی‌کند، ولی استفاده از سیستم‌های اختصاصی بانکداری می‌تواند باعث بروز چالش‌هایی شود؛ به ویژه به این دلیل که سیستم‌های سفارش دهی همیشه قادر نیستند با راهکارهای فین تک جدید یکپارچه شوند. در عین حال، شرکت‌هایی که سیلوهای اطلاعاتی پراکنده در سازمان خود دارند ممکن است در ایجاد فرآیندهای روشن برای هدایت و ذخیره‌سازی داده‌های مرتبط با تأمین مالی زنجیره‌ای با مشکل مواجه شوند. هرچند، به دلیل آنکه سیستم‌ها می‌توانند به قدر کافی با یکدیگر یکپارچه شوند، اضافه شدن یک پورتال تأمین مالی زنجیره‌ای به بستهٔ تکنولوژی شرکت‌ها امکان جمع‌آوری و انتشار داده‌های بهینه شده درباره پرداخت‌ها و گردش‌های مالی را فراهم می‌کند که خزانه‌داری، حسابداری و مدیریت را قادر می‌سازد تا تحلیل مالی و وظایف عملیانی خود را بهتر و مؤثرتر به انجام برسانند.
11-11 هماهنگ کردن دست‌اندرکاران داخلی
در حالی که هر واحد از سازمان تلاش می‌کند تا اهداف کلی محقق شود، آن‌ها همچنین تلاش می‌کنند تا مطمئن شوند اهداف و نیازمندی‌های مشخص خودشان نیز برآورده شود. این موضوع می‌تواند باعث بروز درگیری میان واحدهای مختلف شود، چرا که انگیزه‌های فردی‌شان همیشه در یک راستا نیست. در رابطه با استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای، اختلاف در صورتی اتفاق می‌افتد که مزایای استفاده از برنامه به خوبی به اطلاع واحدهای مختلف نرسد. برای موفقیت هر برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای، تمام واحدهایی که تحت تأثیر اجرای آن قرار می‌گیرند باید به روشنی مزایایی را که اجرای آن می‌تواند برایشان به ارمغان بیاورد بشناسند.
     برای نمونه، خزانه‌داری ارزشی را که اجرای برنامه زنجیره تأمین در بهینه‌سازی سرمایه در گردش به ارمغان می‌آورد به خوبی و می‌فهمد. از آنجا که مدیریت نقدینگی یکی از مسئولیت‌های کانونی خزانه‌داری است، استفاده از راهکار تأمین مالی زنجیره‌ای برای این هدف در راستای اهداف این واحد خواهد بود. هرچند، این مزایا برای واحد حساب پرداختنی، این مزایا کارکرد چندانی ندارند. در عوض، این واحد تحت تأثیر نتایج اجرای تأمین مالی زنجیره‌ای بر ارتباط با مشتریان و همچنین تغییرات اجرای آن بر شرایط پرداخت قرار می‌گیرد. به این ترتیب، تأثیرات مثبتی که اجرای برنامه در هر کدام از حوزه‌ها فراهم می‌کند می‌بایست به روشنی با واحد حساب پرداختنی در میان گذاشته شود. در غیر این صورت، ممکن است آن‌ها در مورد اجرای برنامه بدبین باشند، یا حتی در برابر اجرای آن مقاومت کنند.
     برای اطمینان از اینکه این نوع درگیری‌ها به مسئله قابل توجهی تبدیل نمی‌شود، یکی از راه‌حل‌های مفید ایجاد شورای سرمایه در گردش است. شورای سرمایه در گردش کمیته‌ای است تحت مدیریت خزانه‌داری که از گرد هم آمدن نمایندگان تمام واحدهای درگیر با سرمایه در گردش تشکیل شده است. هدف این شورا رسیدگی به تمام نگرانی‌های موجود هرکدام از واحدها در حوزه سرمایه در گردش، در صورت اجرای راهکار تأمین مالی زنجیره‌ای است. وظیفه دیگر این شورا برای حل برخی از مسائل کلیدی اجرایی (KPI) است که ممکن است در صورت اجرای تأمین مالی زنجیره‌ای میان واحدهای مختلف پیش بیاید. در نهایت، شورا تلاش می‌کند اهداف تأمین مالی زنجیره‌ای را در سطح هر کدام از واحدها و در سطح سرمایه در گردش تعریف کند. اهدافی که برای تمام بخش‌های سازمان ارزش ایجاد می‌کند. همچنین تلاش می‌کند تا به هر واحد بیاموزد چگونه پیاده‌سازی و راه‌اندازی تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند به نفعشان باشد. صحبت کردن درباره این موضوعات باعث می‌شود تا همه واحدها از مزایای اجرای برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای آگاه شوند و همچنین فضای یکدلی و تعامل میان واحدها به وجود بیاید.
11-12 تأمین مالی زنجیره‌ای، امروز در برابر فردا
زمان‌بندی توسعه
در روزهای اولیه تأمین مالی زنجیره‌ای، پیشرفت‌هایی که درست پیش از تغییر قرن اتفاق افتاد نشان داد که سازمان‌های بزرگ مالی شروع به ارائه برنامه‌های فاکتور دهی معکوس به‌عنوان افزونه‌ای بر خدمات بانکی‌شان کردند. این برنامه‌ها در سال‌های ابتدایی دهه 2000 ادامه پیدا کردند، ولی در آن زمان فقط توسط شرکت‌های بزرگ و تعدادی از تأمین‌کنندگان و منتخب آن‌ها استفاده می‌شدند. با توجه به اینکه آگاهی از تأمین مالی زنجیره‌ای هنوز محدود بود، کشش این برنامه‌های بانک محور نیز محدود بود. هرچند، در نتیجه بحران مالی 2008، رفته‌رفته شرکت‌ها تأکید بیشتری بر بهینه‌سازی سرمایه در گردش و مدیریت ریسک گذاشتند. - دو حوزه اصلی تجاری که در آن‌ها عدم مدیریت باعث سقوط بسیاری از شرکت‌ها در هنگام بحران شده بود.
     امروزه، فرصت بهینه‌سازی سرمایه در گردش و مدیریت مؤثر ریسک دو فایده اصلی به کارگیری برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای به حساب می‌آیند. در نتیجه، محبوبیت راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای در دهه قبل به شدت افزایش یافته است.
در سال‌های اخیر، یکی از عوامل اصلی رشد صنعت تأمین مالی زنجیره‌ای، در دسترس بودن روبه افزایش پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای برای بازار میانی و شرکت‌های کوچک و متوسط است. در ابتدا، بانک‌هایی که خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه می‌کردند تنها شرکت‌های خریدار بزرگ و معتبرترین تأمین‌کنندگان آن‌ها را هدف قرار می‌دادند، چرا که بیشترین سود در این بخش از بازار یافت می‌شد. از آنجایی که تأمین مالی سازمان‌ها برای راه‌اندازی تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای در برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای‌شان غیر اقتصادی یا پر ریسک بود، بخش بزرگی از چشم‌انداز شرکتی قادر به مشارکت نبود و این موضوع باعث تغییر در رشد می‌شد.
     هرچند، با توسعه بازار، راهکارهای جدید و تأمین‌کنندگان جدیدی پیدا شدند که سازمان‌هایی را در تمام اندازه‌ها و سطوح بازار هدف قرار می‌دهند.
جدول 11-3
	تأمین مالی زنجیره‌ای، دیروز و امروز

	1990-2000
	2000-2007
	2008
	2009-2012
	2012-2017
	2018+

	راهکارهای سنتی تأمین مالی زنجیره‌ای توسز بانک‌ها یا خریداران شرکتی بزرگ، در اواخر دهه 1990 و اوایل دهه 2000 ارائه شدند (به ویژه در صنایع تولیدی و اتومبیل)
	پیش از بحران مالی سال 2008، تعدادی از خریداران بزرگ برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای بانکی را با تعدادی از تأمین‌کنندگان اصلی‌شان پیاده‌سازی کردند (عمدتاً برنامه‌های فاکتور دهی معکوس).
	بحران مالی 2008 به تأکید رو به افزایشی بر مدیریت سرمایه در گردش و ریسک منجر شد. مزایای استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای برای بهینه‌سازی چرخه تبدیل نقدینگی بیشتر شناخته شد.
	مشکلات بحران مالی باعث شد تا تأمین مالی زنجیره‌ای مستقیماً به کانون توجهات تبدیل شود. با افزایش علاقه‌مندی به برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، تعداد بیشتری از شرکت‌ها، عمدتاً در حوزه فین تک، وارد بازار شدند.
	در سال‌های اخیر، بسیاری از نوآوری‌ها در فناوری تأمین مالی زنجیره‌ای توسط فین تک‌ها ایجاد شده است. آن‌ها چشم‌انداز بانک محور سنتی که دران از پلتفرم‌های سرویس خدمات ابری محور استفاده می‌شد را تغییر داده و کارایی را توسعه دادند.
	توسعه ادامه دار پلتفرم‌های سرویس خدمات ابری محور، در کنار راه‌حل‌های AI و بلاک‌چین در حال ایجاد پیشرفت‌های قابل توجهی در حوزه مالی هستند.


11-13 نوآوری‌های کنونی تأمین مالی زنجیره‌ای
پلتفرم‌های سرویس خدمات ابری محور
در حالی که فناوری نرم‌افزار به عنوان خدمات (سرویس خدمات ابری) مدتی است که در دسترس است، ورود آن به چشم‌انداز تأمین مالی زنجیره‌ای دستاوردی نسبتاً جدید به حساب می‌آید. در چند سال گذشته، این چشم‌انداز به سمت انتقال به سوی تشکیل بازارهایی هدایت شد که در آن‌ها خریداران، تأمین‌کنندگان و بانک‌ها می‌توانند از طریق یک پورتال مرکزی تجارت کنند. این شبکه‌های سرویس خدمات ابری در مقایسه با همتایان پیشین خود گزینه‌های ارتباط آسان‌تر، شروع به کار و پیاده‌سازی ارزان‌تر و ارتباط و تعامل مؤثرتری در درون زنجیره تأمین فراهم می‌کنند. به این دلیل، اکثریت فروش انجام شده در فضای تأمین مالی زنجیره‌ای از طریق پلتفرم‌های سرویس خدمات ابری است. در نظرسنجی اخیر، حدوداً یک سوم (31%) کاربران، پلتفرم‌های مبتنی بر سرویس خدمات ابری را در مقایسه با دیگر تکنولوژی‌ها، مؤثرترین ابزار بر عملیات خود در 3-5 سال گذشته معرفی کرده‌اند.

استفاده در صنعت: موقعیت فعلی (قوی)
تأثیر قابل توجه: 31 درصد از شرکت‌هایی که از پلتفرم‌های مبتنی بر سرویس خدمات ابری استفاده می‌کنند بر این باورند که این پلتفرم‌ها در برابر تکنولوژی مخرب بیشترین تأثیر را بر عملکردشان داشته است.
منافع گسترده
منافع اپلیکیشن های سرویس خدمات ابری شامل مقرون به صرفه بودن، انعطاف‌پذیری، پیاده‌سازی و بروز رسانی آسان و اس تی پی[footnoteRef:344] بهبود یافته است. [344: Segmentation Targeting Positioning (STP)] 

هوش مصنوعی
در حالی که هنوز سردرگمی‌هایی درباره آنچه هوش مصنوعی واقعی را از دیگر راهکارهای یادگیری ماشینی یا تحلیل آینده نگر مجزا می‌کند وجود دارد، کسی انکار نمی‌کند که این فناوری‌ها تأثیری عمیق بر چشم اندار تأمین مالی زنجیره‌ای دارند. توانایی تکنولوژی در یاری رسانی به کاربران برای پیش‌بینی اینکه کدام تأمین‌کنندگان تخفیف ارائه می‌کنند، یا پیشنهاد تخفیف را می‌پذیرند و تعیین بهترین ترکیب برای شرایط پرداخت در میان تأمین شبکه کنندگان، کمک می‌کند تا برای آن‌هایی که از این کارکردها استفاده می‌کنند نرخ بازگشت سرمایه[footnoteRef:345] ایجاد نمود. این راهکارها از طریق جمع‌آوری اطلاعات هم از شبکه تجاری کاربر و هم از میان تمام شرکت‌های فعال در پلتفرم کار می‌کنند. این کار با هدف تعیین طیف کامل نرخ‌های موجود، استراتژی‌های پرداخت و فروش معوقه در روز / فروش فوق‌العاده در روز متوسط در صنایع و بازارهای خاص انجام می‌شود. سپس راهکار این اطلاعات را در موقعیت‌های خاص کاربران به کار می‌گیرد تا شرایط پرداخت و استراتژی‌هایی رامه با نیازهای خاص آن‌ها همخوانی دارد تعیین کند. [345:  Return on Investment (ROI)] 

استفاده در صنعت: موقعیت فعلی (محدود)
استفاده تدریجی: اگرچه استفاده از حوض مصنوعی هنوز محدود است، این تکنولوژی ثابت کرده است که در بهینه‌سازی استراتژی‌های پرداخت و شرایط تخفیف مؤثر است.
به کارگیری اطلاعات: از داده‌های بزرگ برای حل استراتژی‌های مالی پیچیده، شامل طول ایده‌آل زمان پرداخت، بهترین نرخ‌های تخفیف و غیره استفاده می‌کند.
بلاک‌چین و تکنولوژی دفتر کل توزیع‌شده
راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر بلاک‌چین دفتر کل مشترک و غیر قابل تغییری می‌سازند که در آن تراکنش‌های میان خریداران، تأمین‌کنندگان و ارائه‌دهندگان تأمین مالی مستند شده است. این دفتر کل توزیع‌شده به عنوان تنها منبع حقیقت برای تمام دست‌اندرکاران در زنجیره تأمین عمل می‌کند و بیشترین شفافیت را برای تمام طرفین تجاری تضمین می‌نماید. با ثبت شدن تراکنش‌ها/قراردادها در یک دفتر کل مشترک، هر کدام از طرفین بر اساس مجموعه مشترکی از اطلاعات عمل می‌کند که باعث آسان‌تر شدن ارتباط شده و تضمین می‌کند هرکدام از طرفین به منبع اصلی اطلاعات مورد نیاز برای صدور فاکتور، پرداخت و مستند سازی دسترسی داشته باشند.
چون هرگونه تغییر در اطلاعات ذخیره شده در این دفاتر کل مشترک می‌بایست قبل از اجرا توسط تمام شرکا تأیید شود، این روش ثبت باعث ایجاد کنترل بیشتر بر تراکنش‌ها و شفافیت بیشتر در جزئیات کار برای تمام کسانی می‌شود که در این روند دخیل هستند.
استفاده در صنعت: موقعیت فعلی (متوسط)
سوابق غیر قابل تغییر: بلاک‌چین در راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای به کار گرفته می‌شود تا شفافیت و کنترل بیشتر بر سوابق مالی فراهم شود.
دفتر کل مشترک: باعث شفافیت بیشتر در فعالیت‌های مالی شده و نوعی مرکز داده‌های مرکزی می‌سازد که در آن هر کدام از طرفین می‌تواند مشارکت خود و مشارکت دیگر طرفین را در تراکنش‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مشاهده کند.
11-14 پرسش‌هایی از شرکت‌ها
چگونه کار می‌کنید تا تأمین‌کنندگان بیشتر با برنامه درگیر شوند؟
مشارکت تأمین‌کننده یکی از عوامل کلیدی است که در موفقیت برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای نقش دارد. درک چگونگی کارکرد شرکت برای پشتیبانی از تأمین‌کنندگان شما اهمیت زیادی دارد. چه از طریق فرآیند رایگان شروع کار، یا در دسترس بودن پورتال چت یا دوره‌های آموزشی، بسیاری از شرکت‌های پیشرو در حال حاضر استراتژی‌هایی ایجاد کرده‌اند تا مشارکت تأمین‌کنندگان را به حداکثر برسانند و روند شروع کار با راهکارشان را بهینه کنند. به این ترتیب، دانستن اینکه این ایده‌ها چه هستند به شما کمک می‌کند که متوجه شوید کدام شرکت بهترین خدمات را برای تأمین‌کنندگان شما فراهم می‌کند و در نهایت برنامه شما را جلو می‌برد.
چند خریدار/تأمین‌کننده فعال در حال حاضر از پلتفرم شما استفاده می‌کنند؟
به دست آوردن تصویری از وضعیت فعلی و استفاده از راهکارهای هرکدام از شرکت‌ها در میان خریداران و تأمین‌کنندگان، همچنین بانک‌ها و تأمین‌کنندگان مالی، راهی مؤثر برای ارزیابی وضعیت فعلی هر کدام از شرکت‌های مورد نظر شما در بازار است. به طور کلی، شرکتی که در حال حاضر شبکه قدرتمندی از خریداران و تأمین‌کنندگان دارد می‌تواند به شرکت‌های کاربر اطمینان خاطر بدهد که تأمین‌کننده‌ای با ثبات است و منابع لازم را برای خدمات رسانی به مشتریان در حال حاضر و آینده دارد.
چه پیشنهاداتی برای تأمین مالی تأمین‌کنندگان دارید؟
بسته به موقعیت سرمایه در گردش منحصر به فرد و استراتژی شرکت، تاکتیک‌ها و کارکردهای تأمین مالی زنجیره‌ای مورد استفاده تغییر می‌کند. این موضوع می‌تواند شامل تخفیف دهی پویا یا فاکتور دهی معکوس باشد، یا حتی ترکیبی از هر دو. از آنجا که هر کدام از این روش‌ها توسط سازمان در نظر گرفته می‌شود، دانستن پیشاپیش این نکته که کدام روش توسط شرکت‌ها در دسترس است به مشتری کمک می‌کند تا تعیین کند کدام راهکار برای برنامه سرمایه در گردش او مناسب است.
راهکار شما چگونه با پلتفرم‌های سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان / یکپارچه می‌شود؟
پلتفرم‌های تأمین مالی زنجیره‌ای کارکردی سیلویی ندارند. بلکه اطلاعات باید به طور ثابت از راهکار رد شوند تا دیگر سیستم‌های دفتری همچون سیستم‌های برنامه‌ریزی منابع سازمان یا تی ام اس بتوانند آن‌ها را برای تحلیل و مدیریت به کار گیرند. به این ترتیب، ضروری است که سازمان‌ها درک درستی از چگونگی مدیریت یکپارچه‌سازی بین پلتفرم‌ها داشته باشند. همچنین شرکت‌ها باید مطمئن شوند هماهنگی میان سیستم‌های کنونی آن‌ها و راهکار جدید تأمین مالی زنجیره‌ای تضمین می‌شود.
آیا می‌توانید مدیر پروژه‌ای اختصاصی برای ما اختصاص دهید؟
در هنگام پیاده‌سازی می‌بایست چندین عامل را در نظر گرفت. عموماً کارکنان شرکت استفاده‌کننده از پلتفرم امکانات لازم را برای مدیریت کامل فرآیند پیاده‌سازی در اختیار ندارند. در چنین موقعیت‌هایی، کاربران می‌بایست برای دریافت کمک در اجرای پروژه به شرکت تکیه کنند و به این دلیل مهم است که پیشاپیش سطح خدمات‌دهی و توجهی را که دریافت می‌کنند بدانند. عدم انجام این مهم می‌تواند باعث بروز تأخیر یا کاهش سرعت شود، چرا که شرکت‌هایی که نیروی کار فنی یا نیروی مدیریت پروژه محدود دارند دیرتر می‌توانند مسائل را حل کنند یا به درخواست مشتری پاسخ دهند.
حوزه کامل کارکردی که از پلتفرم شما پیشنهاد می‌شود چیست؟
در حالی که تعدادی از شرکت‌ها هستند که راهکارهای تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه می‌کنند، حوزه کارکردی پیشنهادی در هر کدام از آن‌ها می‌تواند متفاوت باشد. اگرچه بیشتر تأمین‌کنندگان، فاکتور آنلاین و پرداخت آنلاین و خدمات تأمین مالی تأمین‌کنندگان را ارائه می‌کنند، ممکن است شرکت‌های دیگری باشند که حوزه فعالیت‌های گسترده‌تری داشته باشند و حوزه‌های یافتن منابع، قرارداد، خرید و حتی توافق‌های بعد از خرید، حسابداری و تحلیل ارائه کنند. وقتی که سطح کارکرد مورد نیاز شرکت معین شود، می‌توانید جستجوهایتان را به یافتن شرکت‌هایی منحصر کنید که می‌توانند نیازهای عملیاتی‌تان را برآورند.


























































فصل دوازدهم
اندازه، چشم انداز و موانع تامین مالی زنجیره ای
 12-1 تعریف و اندازه
تأمین مالی زنجیره‌ای را می‌توان به طور کلی استفاده از تأمین مالی و ریسک تعریف کرد. شیوه‌ها و تکنیک‌های بهینه‌سازی مدیریت سرمایه در گردش و نقدینگی سرمایه‌گذاری شده در فرآیندهای زنجیره تأمین و معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای معمولاً برای تجارت حساب باز اعمال می‌شود و توسط رویدادهای زنجیره تأمین ایجاد می‌شود.
     اصطلاح «زنجیره تأمین مالی» امروزه طیف گسترده‌ای از تکنیک‌ها را در بر می‌گیرد که شامل حداقل نه تکنیک تأیید شده بوده که توسط انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی تعریف شده و در طول کتاب استفاده می‌شود.
· تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای خرید مطالبات شامل تنزیل مطالبات، فاکتورینگ، فورفیتینگ، امور مالی پرداختنی و تنزیل پویا؛ و
· تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام یا پیش‌پرداخت، شامل وام یا پیش‌پرداخت مطالبات، تأمین مالی توزیع‌کننده، وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی کالا و تأمین مالی پیش از ارسال تأمین مالی زنجیره‌ای برای مبارزه با مسائل جریان نقدی و بهبود سرمایه در گردش، در شرایط بحران اعتباری یک راه‌حل مؤثر می‌باشد.
     این کتاب، برای اولین بار، اندازه کلی بازار تأمین مالی زنجیره‌ای را در اتحادیه اروپا برآورد می‌کند. کار انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی در سراسر جهان مورد استفاده قرار گرفت. این کتاب نقطه عطفی در کمک به رفع عدم قطعیت و ابهام بوده است. با این حال، کمبود داده برای برخی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای نشان می‌دهد که هنوز راه زیادی تا پذیرش کامل این اصطلاح توسط فعالان بازار و به طور کامل به کار بردن آن مانده است. به عنوان مثال تا به امروز هیچ پایگاه داده جامعی در مورد حجم کلی نه تکنیک تأمین مالی زنجیره‌ای تحت پوشش این کتاب در سطح اتحادیه اروپا یا کشورهای عضو وجود نداشته است. در نتیجه، تحقیقات قبلی باید بر خرید مطالبات و در آن، بر فاکتور سازی تمرکز می‌کرد؛ بنابراین، کتاب حاضر از نظر گستره جغرافیایی و جامعیت پوشش آن از تکنیک‌های مختلف تأمین مالی زنجیره‌ای، اولین در نوع خود است.
     بر اساس داده‌های موجود، در سال 2018، مجموع حجم فاکتورینگ، تنزیل مطالبات و تأمین مالی مطالبات پرداختنی در اتحادیه اروپا به 1633.5 میلیارد (یک تریلیون ششصد و سی و سه میلیارد و پانصد میلیون) می‌رسد که معادل حدود 10% تولید ناخالص داخلی اتحادیه اروپا است[footnoteRef:346]. به دلیل محدودیت داده‌ها، این امکان برای تخمین سهم سایر ابزارهای تأمین مالی زنجیره‌ای (حذف، تنزیل پویا، وام یا پیش‌پرداخت در برابر مطالبات، تأمین مالی توزیع‌کننده، وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی و تأمین مالی قبل از ارسال) وجود ندارد زیرا آمار قابل مقایسه‌ای در مورد این ابزارها در سطح اتحادیه اروپا وجود ندارد. [346:  EU GDP in 2018: EUR 15,848,564.1 million, based on Eurostat figures] 

     بازار تأمین مالی زنجیره‌ای تحت سلطه ارائه‌دهندگان مالی سنتی (بانک‌ها و بازوهای فاکتورینگ آن‌ها) است که خدمات معمولی تأمین مالی زنجیره‌ای مانند تنزیل مطالبات، فاکتورینگ و تأمین مالی پرداختنی را ارائه می‌دهند. علاوه بر این، پلتفرم‌های آنلاین شروع به ارائه خدمات مختلف تأمین مالی زنجیره‌ای، عمدتاً با همکاری بانک‌ها کرده‌اند.
     به طور معمول، خریداران و فروشندگان درگیر در معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای به بخش‌هایی با زنجیره تأمین فیزیکی طولانی یا شرایط پرداخت طولانی، مانند مواد غذایی و نوشیدنی، خودرو، خرده‌فروشی، حمل و نقل و تدارکات، ساخت و تولید، بخش ساخت و ساز و بخش دارویی و شیمیایی تعلق دارند. در حالی که روند کلی استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای توسط شرکت‌های بزرگ‌تر هدایت می‌شود، خریداران و فروشندگان کوچک‌تر به‌تدریج به طرح‌های تأمین زنجیره‌ای وارد می‌شوند که عمدتاً به دلیل درک بهتر و فهم آسان‌تر است.
     دیجیتالی شدن در سراسر زنجیره، تأمین فیزیکی و مالی را قادر می‌سازد. ادغام فنی فرآیندهای اصلی کسب‌وکار و اتوماسیون واکنش به رویدادهای محرک کلیدی در زنجیره تأمین به طور خاص، صورت‌حساب الکترونیکی یک توانمند ساز تأمین مالی زنجیره‌ای است، زیرا چرخه تأیید را تسریع می‌کند و زمان صرف شده برای پرداخت فاکتورها را کاهش می‌دهد. علاوه بر این، راه‌حل‌های فین‌تک با کارآمدتر کردن فرآیند، چالش‌هایی مانند پذیرش و ارزیابی ریسک را برطرف می‌کنند.
ورود شرکت‌های فین‌تک به بازار تأمین مالی زنجیره‌ای پتانسیل افزایش عرضه تأمین مالی زنجیره‌ای را دارد زیرا چابک‌تر هستند و می‌توانند با ارائه‌دهندگان مالی سنتی شریک شوند تا راه‌حل‌هایی را ارائه دهند که بیشتر متناسب با نیاز شرکت‌ها باشد. استفاده از فناوری‌های نوظهور مانند هوش مصنوعی، تجزیه و تحلیل پیشرفته و بلاک چین به طور مداوم فرآیندهایی را بهبود می‌بخشد که کلید عملکرد تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای هستند.
12-2 چشم‌انداز نظارتی تأمین مالی زنجیره‌ای
این فصل چشم‌انداز نظارتی برای تأمین مالی زنجیره‌ای در اتحادیه اروپا را ارائه می‌دهد. در اینجا مقررات و دستورالعمل‌های خاص اتحادیه اروپا که به‌طور مستقیم یا غیرمستقیم بر فعالیت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارند و عناصر اصلی چارچوب تنظیمی ملی کشورهای عضو برای تأمین مالی زنجیره‌ای توصیف ‌شده است..
     علاوه بر محیط کامل قانونی در سطح اتحادیه اروپا و کشورهای عضو، این بخش سایر چارچوب‌های خودتنظیمی و شبه‌نظارتی برای تأمین مالی زنجیره‌ای را برجسته می‌کند. لازم به ذکر است که قوانین و مقررات خاصی که تأمین مالی زنجیره‌ای را پوشش دهند، به شکل منسجمی در سطح اتحادیه اروپا وجود ندارد. قوانین اتحادیه اروپا اصولاً مقررات عمومی برای عملکرد تأمین‌کنندگان مالی و بازارهای تنظیم‌شده را پوشش می‌دهد. به‌ طور مشابه در سطح کشورهای عضو، مقررات نظارتی بر تأمین مالی زنجیره‌ای بیشتر در سطح عمومی (به‌عنوان بخشی از قانون مدنی یا عرفی) و فقط استثنایی با ارجاع خاص به مدل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارد.
     علاوه بر این، قانون به ‌طور کلی با تمام مدل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای به یک‌ شکل رفتار می‌کند. چارچوب قانونی بین روش‌های مبتنی بر دریافتنی‌ها و روش‌های مبتنی بر وام، بر اساس تراکنش مبنی بر انتقال مطالبات یا اعطای وام تمایز قائل می‌شود؛ بنابراین در این فصل در مواردی که تمایز واقعی در چارچوب قانونی نیز صورت گرفته است، تمایزی بین مدل‌های مختلف تأمین مالی زنجیره‌ای در نظر گرفته خواهد شد.
     علی‌رغم اینکه قوانین خاصی برای تأمین مالی زنجیره‌ای وجود ندارد، تعدادی از تدابیر قانونی بر بخش‌هایی از زنجیره تأمین مالی تأثیر می‌گذارد. اگرچه در برخی موارد تأثیر آن‌ها غیرمستقیم است؛ زیرا به ارائه کلی خدمات مالی عمومی یا عملکرد کلی مربوط می‌شوند. این قوانین می‌توانند بسته به اینکه چگونه بر تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارند دسته‌بندی شوند:
1. قوانین مؤثر بر تأمین‌کنندگان مالی ارائه‌دهنده خدمات مالی زنجیره تأمین به‌ویژه در مورد مجوز فعالیت و انطباق مستمر.
2. قوانین تنظیم حقوق و تعهدات طرفین قرارداد مالی زنجیره تأمین و معاملاتی که برای اجرای قرارداد انجام می‌شود.
3. قوانینی که بر محیط کسب‌وکار کلی برای تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارد؛ به‌عنوان‌مثال قوانین مربوط به شرایط پرداخت.
     با این‌ حال این قوانین کاربرد جهانی ندارند، زیرا آن‌ها همواره بر تمام 9 مدل تأمین مالی زنجیره‌ای و تمام 28 کشور عضو تأثیر نمی‌گذارند. تأمین مالی زنجیره‌ای معمولاً توسط رویدادها و نیازهای مالی فردی در طول زنجیره تأمین فیزیکی به وجود می‌آید که طرفین تجاری را در یک یا چند حوزه قانونی به هم متصل می‌کند. نحوه تنظیم معامله مالی زنجیره تأمین بین طرفین در چارچوب قانونی در عمل به ویژگی‌های عینی قرارداد مالی زنجیره تأمین مانند شرایط پرداخت یا نوع حقوق دریافتنی واگذارشده است و نیازهای شرکتی که از تأمین مالی زنجیره‌ای استفاده می‌کند.
12-3 چشم‌انداز نظارتی در سطح اتحادیه اروپا
این فصل قوانین مربوطه اتحادیه اروپا را ارائه می‌کند و نحوه تأثیرگذاری ابزارهای قانونی مختلف بر تأمین مالی زنجیره‌ای را توضیح می‌دهد. مقررات و دستورالعمل‌های زیر به‌طور مستقیم یا غیرمستقیم بر تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارند:
جدول 1-4   چشم‌انداز نظارتی در سطح اتحادیه اروپا
	انواع ذینفعان تحت تأثیر
	تأثیر بر تأمین مالی زنجیره‌ای
	نام مقررات/ دستورالعمل

	
	قوانین قابل‌اجرا برای مؤسسات اعتباری و شرکت‌های سرمایه‌گذاری

	تأمین‌کنندگان مالی (به‌ویژه مؤسسات اعتباری) و سرمایه‌گذاران
	تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین که بانک هستند، می‌توانند از قوانین هماهنگ، به‌ویژه یک رژیم مجوز واحد که ارائه خدمات آن‌ها را در یک کشور عضو دیگر تسهیل می‌کند، بهره‌مند شوند.
	مقررات و دستورالعمل الزامات
سرمایه (CRR[footnoteRef:347]/CRD IV[footnoteRef:348]) [347:  Regulation (EU) No 575/2013 of the European Parliament and of the Council of 26 June 2013 on prudential requirements for credit institutions and investment firms and amending Regulation (EU) No 648/2012]  [348:  Directive 2013/36/EU of the European Parliament and of the Council of 26 June 2013 on access to the activity of credit institutions and the prudential supervision of credit institutions and investment firms, amending Directive 2002/87/EC and repealing Directives 2006/48/EC and 2006/49/EC.] 


	سرمایه‌گذاران
	الزامات کلی را برای سرمایه‌گذاران تعیین می‌کند.
	مقررات و دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی
(MiFIR[footnoteRef:349]/MiFID II[footnoteRef:350]) [349:  Regulation (EU) No 600/2014 of the European Parliament and of the Council of 15 May 2014 on markets in financial instruments and amending Regulation (EU) No 648/2012.]  [350:  Directive 2014/65/EU of the European Parliament and of the Council of 15 May 2014 on markets in financial instruments and amending Directive 2002/92/EC and Directive 2011/61/EU.] 


	
	قانون تنظیم تعهدات قراردادی مربوط به مطالبات

	قانون ملی مربوط به قراردادهای فرامرزی را تعیین می‌کند؛ به خصوص قوانین قابل ‌اجرا در مورد مطالبات بر جزئیات عملی تأثیر می‌گذارد.
	قانون ملی مربوط به قراردادهای فرامرزی را تعیین می‌کند.  به خصوص قوانین قابل ‌اجرا در مورد مطالبات بر جزئیات عملی تأثیر می‌گذارد.
	مقررات مربوط به قانون لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی (رم)[footnoteRef:351]I و پیشنهاد آیین‌نامه‌ای در مورد قانون مربوط به آثار شخص ثالث واگذاری مطالبات[footnoteRef:352] [351:  Regulation (EC) No 593/2008 of the European Parliament and of the Council of 17 June 2008 on the law applicable to contractual obligations (Rome I).]  [352:  Proposal for a Regulation of the European Parliament and of the Council on the law applicable to the third-party effects of assignments of claims, COM/2018/096 final – 2018/044 (COD).] 


	انواع ذینفعان تحت تأثیر
	تأثیر بر تأمین مالی زنجیره‌ای
	نام مقررات/دستورالعمل

	تأمین‌کنندگان مالی
	برای برخی از تأمین‌کنندگان مالی، معاملات برون‌مرزی شامل وثیقه‌های مالی ازجمله مطالبات را تسهیل می‌کند.
	دستورالعمل ترتیبات وثیقه مالی[footnoteRef:353] [353:  Directive 2002/47/EC of the European Parliament and of the Council of 6 June 2002 on financial collateral	arrangements.] 


	
	قوانین مؤثر بر محیط زیست برای تأمین مالی زنجیره‌ای

	تأمین‌کنندگان مالی و سرمایه‌گذاران
	الزامات بررسی دقیق را برای همه تأمین‌کنندگان مالی که به پول مشتری رسیدگی می‌کنند، تنظیم می‌کند.
	دستورالعمل‌های ضد پول‌شویی
(AMLD4[footnoteRef:354]and MLD5[footnoteRef:355]) [354:  Directive (EU) 2015/849 of the European Parliament and of the Council of 20 May 2015 on the prevention of the use of the financial system for the purposes of money laundering or terrorist financing, amending Regulation (EU) No 648/2012 of the European Parliament and of the Council, and repealing Directive 2005/60/EC of the European Parliament and of the Council and Commission Directive 2006/70/EC.]  [355:  Directive (EU) 2018/843 of the European Parliament and of the Council of 30 May 2018 amending Directive (EU) 2015/849 on the prevention of the use of the financial system for the purposes of money laundering or terrorist financing, and amending Directives 2009/138/EC and 2013/36/EU.] 


	فروشندگان، تأمین‌کنندگان مالی، خریداران
	شرایط پرداخت را تنظیم کنید و برخی از اعمال ناعادلانه را ممنوع کنید و درنتیجه شرایط خارجی ترتیبات مالی زنجیره تأمین را شکل دهید. تأمین مالی زنجیره‌ای حداقل ابزاری برای کمک به شرکت‌ها در انجام تعهدات پرداختی خود نیست.
	دستورالعمل تأخیر پرداخت[footnoteRef:356] (LPD) و دستورالعمل در مورد شیوه‌های تجاری ناعادلانه در روابط تجاری با تجارت در زنجیره تأمین کشاورزی و مواد غذای[footnoteRef:357] [356:  Directive 2011/7/EU of the European Parliament and of the Council of 16 February 2011 on combating late payment in commercial transactions.]  [357:  Directive (EU) 2019/633 of the European Parliament and of the Council of 17 April 2019 on unfair trading practices in business-to-business relationships in the agricultural and food supply chain.] 


	
	قوانین مربوط به خدمات مجاور تأمین مالی زنجیره تام ین

	تأمین‌کنندگان مالی
	قوانین ریسک و چارچوبی را برای پرداخت‌های الکترونیکی تنظیم کنید که تمام تأمین مالی زنجیره‌ای با آن همراه است
	مقررات انتقال وجه[footnoteRef:358] (FTR) و دستورالعمل خدمات پرداخت[footnoteRef:359] (PSD) [358:  Regulation (EU) 2015/847 of the European Parliament and of the Council of 20 May 2015 on information accompanying transfers of funds and repealing Regulation (EC) No 1781/2006.]  [359:  Directive (EU) 2015/2366 of the European Parliament and of the Council of 25 November 2015 on payment services in the internal market, amending Directives 2002/65/EC, 2009/110/EC and 2013/36/EU and Regulation (EU) No 1093/2010, and repealing Directive 2007/64/EC.] 


	انواع ذینفعان تحت تأثیر
	تأثیر بر تأمین مالی زنجیره‌ای
	نام مقررات / دستورالعمل

	
	ارائه‌دهندگانی که خودشان پرداخت‌ها را مدیریت می‌کنند باید رعایت کنند.
	

	فروشندگان، تأمین‌کنندگان مالی، خریداران
	استانداردهایی را برای صورتحساب الکترونیکی معرفی می‌کند و آن را برای معاملات با مقامات دولتی اجباری می‌کند. صورتحساب به‌طور قابل‌توجهی تأمین مالی زنجیره‌ای را تسهیل می‌کند
	دستورالعمل صدور صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی[footnoteRef:360] [360:  Directive 2014/55/EU of the European Parliament and of the Council of 16 April 2014 on electronic invoicing in public procurement.] 


	ارائه‌دهندگان امور مالی، فروشندگان (به‌ویژه صاحبان پروژه)، سرمایه‌گذاران
	هدف آن تنظیم تأمین مالی جمعی است که می‌تواند منبع جای گزینی برای تأمین مالی برای تأمین مالی زنجیره‌ای باشد
	پیشنهادی برای مقرراتی در مورد ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی جمعی اروپایی، برای تجارت[footnoteRef:361] [361:  Proposal for a regulation of the European Parliament and of the Council on European Crowdfunding Service Providers (ECSP) for Business, COM/2018/0113 final - 2018/048 (COD).] 



12-3-1 قوانین اتحادیه اروپا قابل اجرا برای مؤسسات اعتباری و شرکت‌های سرمایه‌گذاری
دو بسته قانونی وجود دارد که الزاماتی را بر تأمین‌کنندگان مالی تحمیل می‌کند: مقررات و دستورالعمل الزامات سرمایه و مقررات و دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی که این دو رفتار بانک‌ها، سرمایه‌گذاران و سایر عوامل بازار را که بازیگران غالب در بازار تأمین مالی زنجیره‌ای هستند را تنظیم می‌کنند.
12-3-1-1 مقررات و دستورالعمل الزامات سرمایه
مقررات و دستورالعمل الزامات سرمایه، سرمایه مورد نیاز برای مؤسسات اعتباری و شرکت‌های سرمایه‌گذاری را تنظیم می‌کند که به‌ عنوان بخشی از بسته اصلاحات بانکی پس از بحران مالی به تصویب رسید. چارچوب قوانین هماهنگ شده کمک می‌کند تا اطمینان حاصل شود که بانک‌ها دارای سرمایه کافی برای پوشش زیان‌های غیرمنتظره و آمادگی مقابله با شوک‌های اقتصادی و انعطاف‌پذیری بیشتری داشته باشند[footnoteRef:362]. [362:  European Commission press release, ‘Adoption of the banking package: revised rules on capital requirements (CRR II/CRD V) and resolution (BRRD/SRM)’, Brussels, 16 April 2019,] 

     دامنه این مقررات عبارت است از وضع قوانینی در مورد الزامات احتیاطی عمومی که مؤسسات تحت نظارت بر اساس دستورالعمل 2013 /36/EU باید در رابطه با نیازمندی‌های سرمایه خود درباره مؤلفه‌های قابل‌اندازه‌گیری، یکنواخت و استاندارد شامل ریسک‌های اعتباری، بازار، عملیاتی و تسویه‌حساب رعایت کنند. مقررات الزامات سرمایه حداقل هماهنگی الزامات صدور مجوز را عمدتاً بر اساس ماده 8 پیش‌بینی می‌کند که الزام مؤسسات اعتباری را برای اخذ مجوز قبل از شروع فعالیت خود تجویز می‌کند. مواد 10 تا 14 هم تعهدات کشورهای عضو در رابطه با سازمان‌دهی ساختاری، سرمایه اولیه و سهام مؤسسات اعتباری را نیز مشخص می‌کند. قوانین ملی می‌تواند الزامات مجوز اضافی را تعیین کند.
     تأمین مالی تجارت بر اساس ماده 4 مقررات الزامات سرمایه به ‌عنوان «تأمین مالی شامل تضمین مرتبط با مبادله کالا و خدمات از طریق محصولات مالی با سررسید کوتاه‌مدت ثابت و معمولاً کمتر از یک سال، بدون جابجایی خودکار» تعریف شده است[footnoteRef:363]. هر معامله مالی تجارت مشمول یک قرارداد است، در حالی‌ که در صورت شک در اعتبار وام‌گیرنده یا اسناد معاملاتی پشتیبان می‌توان از تأمین مالی خودداری کرد. ویژگی‌های کلی مواجهه‌های مالی تجاری، ارزش کم، مدت کوتاه و داشتن منبع بازپرداخت قابل‌شناسایی است. در قوانین اتحادیه اروپا تعریفی از تأمین مالی زنجیره‌ای وجود ندارد. تأمین مالی زنجیره‌ای نوعی از تأمین مالی تجاری است که در دهه گذشته محبوبیت زیادی پیدا کرده‌است؛ همان‌طور که در فصل 2 نشان داده شد. [363: Automatic rollover refers to the reinvestment of interest from a certificate of deposit upon its maturity with no action required by the account holder] 

     زنجیره‌ای از وجوه ارائه‌شده توسط تأمین‌کنندگان مالی در طول مراحل مختلف معاملات تجاری و به تأمین مالی زنجیره‌ای فیزیکی همان‌ طور که در شکل (4-1) نشان داده شده است (تأمین مواد اولیه، کارخانه و تولید، حمل‌ونقل، انبارداری و ارسال) تا زمانی که محصول به دست خریدار برسد. به ‌این‌ ترتیب، هر 9 تکنیک تأمین مالی زنجیره‌ای که توسط انجمن تأمین مالی زنجیره‌ای جهانی تعریف شده است را می‌توان به‌عنوان تأمین مالی تجارت درک کرد، اگرچه هیچ قانون اتحادیه اروپا یا ملی یا قانون موردی برای حمایت از این تفسیر وجود ندارد. مؤسسات اعتباری و شرکت‌های سرمایه‌گذاری به‌طور منظم حجم بالقوه خروج نقدینگی را تا آنجا که به محصولات و خدمات مربوط می‌شود، ارزیابی می‌کنند. این شامل خروج نقدینگی ناشی از ترتیبات قراردادی بین خریداران و تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای می‌شود.
     از آنجایی که مقررات و دستورالعمل الزامات سرمایه برای انواع خاصی از تأمین‌کنندگان به‌جای انواع خاصی از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای اعمال می‌شود، همه مدل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در اصل تابع الزامات اعتباری تحت این قانون هستند. نظارت بر انطباق با الزامات نقدینگی در مدل‌های مختلف کسب‌وکار تأمین مالی زنجیره‌ای 127 بر عهده سازمان بانکداری اروپا است. سازمان بانکداری اروپا الزامات پوشش نقدینگی و مشخصات ریسک تأمین‌کنندگان مالی را ارزیابی می‌کند. دستورالعمل الزامات سرمایه همچنین تصریح می‌کند که لازم است هماهنگی و شناسایی متقابل اعطای مجوز واحد معتبر در سراسر اتحادیه تضمین شود و در عین ‌حال از نظارت احتیاطی توسط کشور عضو اصلی محافظت شود. بانک‌های توسعه عمومی و اتحادیه‌های اعتباری در برخی از کشورهای عضو از لحاظ تاریخی از شمول دستورالعمل مستثنا شده‌اند[footnoteRef:364]. کمیسیون اروپا2 بسته‌ای از اصلاحات بانکی را در سال 2016 پیشنهاد کرد که شامل هدف گسترش فهرست نهادهای مستثنا شده از محدوده مقررات و دستورالعمل الزامات سرمایه برای اطمینان از شرایط بازی برابر است، در حالی‌ که کشورهای عضو را از معافیت انفرادی غیر فهرست شده منع می‌کند. مؤسسات اعتباری از طریق قوانین ملی پس از تصویب این پیشنهاد توسط شورای وزیران، الزامات دستورالعمل دیگر برای شرکت‌های سرمایه‌گذاری که فعالیت‌های آن‌ها تحت MiFiD II تنظیم می‌شود، اعمال نخواهد شد. [364:  European Commission press release, ‘Adoption of the banking package: revised rules on capital requirements (CRR II/CRD V) and resolution (BRRD/SRM)’, Brussels, 16 April 2019,] 

2-1-3-12 تأثیر بر تأمین مالی زنجیره‌ای
مقررات مورد نیاز سرمایه؛ الزامات سرمایه و نقدینگی را بر بانک‌ها و شرکت‌های سرمایه‌گذاری در اتحادیه اروپا تحمیل می‌کند. سرمایه موردنیاز مستقیماً با ریسک مالی ایجاد شده توسط تأمین‌کننده مالی متناسب است. موجودی‌های ذخیره و قوانین حاکمیت شرکتی بانک‌ها در مفاد بخشنامه الزامات سرمایه تصریح شده است. الزامات مقررات مورد نیاز سرمایه و دستورالعمل الزامات سرمایه برای بانک‌ها و شرکت‌های سرمایه‌گذاری بزرگ‌تر اعمال می‌شود. همه ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای بانک نیستند و در واقع اکثریت اعضا هستند.
     تمام تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را می‌توان توسط ارائه‌دهندگانی که بانک نیستند انجام داد. با این ‌حال، بسیاری از بانک‌ها خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را نیز در پرتفوی خود دارند؛ بنابراین تجزیه ‌و تحلیل زیر فقط به تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای اشاره دارد که بانک‌ها یا شرکت‌های سرمایه‌گذاری مشمول مقررات الزامات سرمایه هستند.
· گذرنامه بازار واحد
تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین (بانک‌ها) می‌توانند از یک رژیم مجوز دهی واحد بهره‌مند شوند که به نام گذرنامه بازار واحد نیز شناخته می‌شود و آن‌ها را قادر می‌سازد خدمات مالی را در یکی دیگر از کشورهای عضو منطقه اقتصادی اروپایی ارائه دهند. فعالیت‌های فهرست شده که در ضمیمه دستورالعمل ذکر شده است، در اصل شامل هر شکلی از تأمین مالی معاملات تجاری و بنابراین هر مدل تأمین مالی زنجیره‌ای است و می‌تواند از طریق شعبه‌ای در کشور میزبان (حق تأسیس) یا بر اساس خدمات مرزی بدون استقرار در کشور میزبان انجام شود (گذرنامه خدماتی)[footnoteRef:365]. مؤسسات اعتباری موظف هستند در هنگام اعمال حق تأسیس و آزادی ارائه خدمات، ماهیت و دامنه فعالیت‌هایی را که می‌خواهند انجام دهند به مقامات ملی ذی‌صلاح در کشور میزبان اطلاع دهند. این ممکن است به موقعیت‌هایی منجر شود که مقامات ملی فعالیت‌های مالی را که هنوز در بازار ملی وجود ندارند ارزیابی کنند و منجر به خلأ نظارتی شود[footnoteRef:366]. درنتیجه، ارائه‌دهندگان خدمات مالی اغلب باید به خودتنظیمی متوسل شوند.  [365:  Articles 33 - 46 of the Directive 2013/36/EU; See also: Passporting under CRD IV: general issues, Practical Law UK Practice Note]  [366:  Articles 35(5) and Article 39(4) of Directive 2013/36/EU and Articles 3 and 5 of the Commission Delegated Regulation (EU) No 1151/2014 of 4 June 2014 supplementing Directive 2013/36/EU of the European Parliament and of the Council with regard to regulatory technical standards on the information to be notified when exercising the right of establishment and the freedom to provide services, OJ L 309,] 

· الزامات مناسب برای مدیریت
هنگامی‌که یک مؤسسه اعتباری موفق می‌شود خود را در یک کشور میزبان مستقر کند، اعضای هیئت‌مدیره آن بر اساس پنج معیار ارزیابی می‌شوند: تجربه، اعتبار، تضاد منافع و استقلال، تعهد زمانی و شایستگی‌های جمعی[footnoteRef:367]. این آزمون تناسب و صلاحیت به ‌طور مشترک توسط بانک مرکزی اروپا و مقامات ذی‌صلاح ملی به‌عنوان بخشی از مکانیسم نظارتی واحد اعمال می‌شود[footnoteRef:368]. ارزیابی از یک رویکرد مورد به مورد پیروی می‌کند که با توجه به ویژگی‌های قوانین ملی، ویژگی‌های متمایز بانک و نقش درون بدنه مدیریتی طراحی است. [367: Article 91(12) of Directive 2013/36/EU and Section 4 of the Joint ESMA and EBA Guidelines on the assessment of the suitability of members of the management body and key function holders under Directive 2013/36/EU and Directive 2014/65/EU,]  [368:  Under the SSM, the ECB directly supervises the largest banks, while the national supervisors continue to monitor the remaining banks. See: https://ec.europa.eu/info/business-economy-euro/banking-and- finance/banking-union/single-supervisory-mechanism_en] 

     دستورالعمل الزامات سرمایه و دستورالعمل‌های مرجع بانکی اروپا در خصوص صلاحیت اعضای بدنه مدیریت حداقل قوانین هماهنگی را ارائه می‌دهد و اجرای آن‌ها در بین 19 عضو منطقه یورو متفاوت است؛ بنابراین پیشنهاد می‌شود قوانین اتحادیه اروپا برای تضمین سازگاری بیشتر و فرصت برابر در سراسر اتحادیه اروپا بررسی شود. این امر به‌ویژه با توجه به جدول زمانی فرآیند ارزیابی، اصل تناسب روند دادرسی کیفری با اعتبار اعضای هیئت‌مدیره صادق است[footnoteRef:369]. [369:  ECF, ‘Fit and proper for better	governance’ (14	February2018),] 

     زمانی که یک بانک تصمیم به افتتاح شعبه در کشور عضو دیگر می‌گیرد، باید توجه کند که در اجرای الزامات تناسب و صلاحیت برای مدیریت بانک‌هایی که خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را ارائه می‌کنند، در کشورها تفاوت وجود دارد. مقامات ملی این اختیار را دارند که در صورت عدم مطابقت اعضای هیئت‌مدیره با آزمون تناسب و صلاحیت، به‌موجب الزامات قانون ملی کشور عضو مربوطه از اعطای مجوز به بانک خودداری کنند[footnoteRef:370]. [370:  See Article 13 of the Directive.] 

· الزامات افشای اطلاعات
یکی دیگر از الزامات بانک‌ها و شرکت‌های سرمایه‌گذاری که خدمات خود را به‌صورت فرامرزی ارائه می‌کنند، افشای عمومی اطلاعات فنی مندرج در عنوان دوم مقررات الزامات سرمایه است که سیاست‌های مدیریت ریسک و رویکردهای ارزیابی ریسک‌های عملیاتی را شامل می‌شود[footnoteRef:371]. هدف از چنین افشایی، انتقال مشخصات ریسک تأمین‌کننده مالی به شرکت‌کنندگان در بازار به شیوه‌ای جامع است. علاوه بر این، ممکن است از گروه فوق‌الذکر خواسته شود تا توضیحاتی در مورد تصمیمات رتبه‌بندی خود به شرکت‌های کوچک و متوسط[footnoteRef:372] و سایر متقاضیان برای دریافت وام ارائه دهند[footnoteRef:373]. درحالی‌که این الزامات ممکن است هیچ مشکل اساسی برای بانک‌های تجاری بزرگ ایجاد نکند، بانک‌های کوچک‌تر ممکن است به دلیل پیچیدگی داده‌های فنی موردنیاز تحت ‌فشار قرار گیرند. [371:  Articles 435, 446 and 450 of the Regulation.]  [372:  SMEs: Small and medium enterprises]  [373:  Article 431 of the Regulation] 

12-3-1-3 مقررات و دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی[footnoteRef:374] [374:  MiFIR/MiFID] 

بسته قانونی جدید برای بازنگری دستورالعمل اصلی بازارهای ابزارهای مالی[footnoteRef:375] همان‌طور که در ابلاغیه سیاست صنعتی پارلمان اروپا[footnoteRef:376] پیشنهاد شده بود، تصویب شد که به کانال‌های تأمین مالی جدید برای شرکت‌های کوچک و متوسط می‌پردازد. ابلاغیه فهرستی از انواع تأمین مالی زنجیره‌ای، تأمین مبتنی بر دارایی، فاکتورینگ، تخفیف، لیزینگ، حامیان کسب‌وکار[footnoteRef:377] و وام‌های همتا به همتا[footnoteRef:378] به‌عنوان جایگزین‌های مناسب تأمین مالی برای بنگاه‌های کوچک و متوسط‌ها ذکر کرده است. [375:  Directive 2004/39/EC of the European Parliament and of the Council of 21 April 2004 on markets in financial instruments amending Council Directives 85/611/EEC and 93/6/EEC and Directive 2000/12/EC of the European Parliament and of the Council and repealing Council Directive 93/22/EEC OJ L 145, 30.4.2004, p. 1–44,]  [376:  Communication from the Commission to the European Parliament, the Council, the European Economic and Social Committee and the Committee of the Regions: A Stronger European Industry for Growth and Economic Recovery (COM(2012) 582 Final),]  [377:  Business angels]  [378:  Peer to peer lending] 

     هدف دستورالعمل بازنگری شده تضمین بازارهای عادلانه‌تر، ایمن‌تر و کارآمدتر است و به دنبال تسهیل شفافیت بیشتر برای همه فعالان بازار است. هدف از چارچوب قانونی بازنگری شده، حمایت بیشتر از سرمایه‌گذار و مقابله با ظهور پلتفرم‌های تجاری جدید و فعالیت‌های آن‌ها در تأمین مالی زنجیره‌ای است.
     دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی[footnoteRef:379] برای سرمایه‌گذارانی اعمال می‌شود که خدمات سرمایه‌گذاری را در قالب اوراق بهادار قابل‌انتقال به اشخاص خارجی ارائه می‌کنند؛ به‌عنوان‌مثال تأمین‌کنندگان مالی زنجیره‌ای برای سرمایه‌گذارانی که خدمات سرمایه‌گذاری را منحصراً برای شرکت‌های مادر یا شرکت‌های تابعه ارائه می‌کنند، اعمال نمی‌شود. [379:  MiFID II] 

     اوراق قابل ‌انتقال به اوراقی گفته می‌شود که در بازار سرمایه قابل معامله هستند، به‌استثنای ابزارهای پرداخت، مانند:
الف: سهام شرکت‌ها و سایر اوراق بهادار معادل سهام شرکت‌ها، شرکت‌های تضامنی یا سایر نهادها و رسیدهای سپرده‌گذاری نسبت به سهام؛
ب: اوراق قرضه یا سایر اشکال بدهی اوراق بهادار، ازجمله رسیدهای سپرده‌گذاری در رابطه با این اوراق؛ و
ج: هرگونه اوراق بهاداری که حق خرید یا فروش چنین اوراق بهادار قابل انتقالی را داشته باشد یا قابلیت تسویه نقدی را داشته باشد که با ارجاع به اوراق بهادار قابل‌انتقال، ارزها، نرخ‌های بهره یا بازده، کالاها یا سایر شاخص‌ها یا معیارها تعیین می‌شود.
     بنابراین، الزامات این دستورالعمل برای هر سرمایه‌گذار خارجی که منابع را برای تأمین‌کنندگان مالی در تأمین مالی زنجیره‌ای فراهم می‌کند، اعمال می‌شود. درنتیجه، آن‌ها بر هر دو نوع مدل تأمین مالی زنجیره‌ای  (مبتنی بر مطالبات و مبتنی بر وام) تأثیر می‌گذارند.
     قانون بازارهای ابزارهای مالی[footnoteRef:380] اساساً شامل الزامات گزارشگری و قوانین مربوط به اجرای تراکنش‌ها است[footnoteRef:381]. تحولات کلیدی حاصل از دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی عبارت‌اند از: افزایش الزامات شفافیت[footnoteRef:382]، تقویت حمایت از سرمایه‌گذاران[footnoteRef:383] و معرفی قوانینی برای تسهیلات تجاری سازمان‌یافته[footnoteRef:384] با توجه به تطبیق قوانین بازار با فناوری‌های جدید. [380:  Title IV of the Regulation (EU) No 600/2014.]  [381:  Title III of the Regulation (EU) No 600/2014.]  [382:  Chapter II, Section 3 of the Directive 2014/65/EU.]  [383:  Chapter II, Section 2 of the Directive 2014/65/EU.]  [384:  Articles 5, 18, 20, 31, 32 and 34 of the Directive 2014/65/EU.] 

‌ قانون بازارهای ابزارهای مالی[footnoteRef:385] سرمایه‌گذاری و تجارت ابزارهای مالی را تنظیم می‌کند. مؤسسات اعتباری ارائه‌دهنده خدمات سرمایه‌گذاری، مؤسسات سرمایه‌گذاری[footnoteRef:386] و فعالان بازار مشمول این آیین‌نامه می‌باشند[footnoteRef:387]. [385:  MiFIR]  [386:  Defined in Article 4(1)(18) of the Directive 2014/65/EU]  [387: Article 1(2) of the Regulation 600/2014.] 

     دستورالعمل جدید همچنین شرایط ورود سرمایه‌گذاران به بازارهای ملی را مشخص می‌کند. سرمایه‌گذاران منابع مالی ضروری را برای خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای فراهم می‌کنند. 
     طبق آیین‌نامه، عاملان بازار و شرکت‌های سرمایه‌گذاری که یک محل معاملاتی را اداره می‌کنند، باید پیشنهادات و قیمت‌های خود را برای ابزارهای غیر سهامی در دسترس عموم قرار دهند[footnoteRef:388] که شامل ارائه جزئیات معاملات در اسناد بدهی نیز می‌شود. الزامات شفافیت قبل و بعد از معامله باید رعایت شود؛ بنابراین الزامات قابل‌اجرا برای انواع مختلف ابزارها بر اساس معیارهایی مانند نقدینگی بازار و حجم معامله[footnoteRef:389] تنظیم می‌شود. با این ‌حال، آئین‌نامه راهکار خاصی برای عدم تعادل بازار بین سرمایه‌گذاران که ممکن است بر سرمایه‌گذاری‌ها و درنتیجه بر محدوده و دامنه عرضه محصولات تأمین مالی زنجیره‌ای اثر بگذارد، ارائه نکرده است. [388:  Article 8(1) of the Regulation 600/2014.]  [389:  Recital 16 to the Regulation 600/2014.] 

· الزامات سازمانی و هدایت تجاری برای شرکت‌های سرمایه‌گذاری
سرمایه‌گذاران همچنین باید الزامات مربوط به سازمان و اداره تجارت خود را رعایت کنند. مواد 16 و 24 دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی قوانین خاصی را برای شرکت‌هایی که ابزارهای مالی را ارائه یا توصیه می‌کنند، تعیین می‌کند. این شرکت‌ها باید ترتیبات کافی برای به دست آوردن اطلاعات در مورد محصولی که در آن سرمایه‌گذاری می‌کنند و شناخت بازار هدف ابزارهای مالی که ارائه می‌دهند، فراهم کنند. از آنجایی‌که تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای در هنگام ارائه بودجه به شرکت‌های کوچک‌تر ریسک‌های مالی را متحمل می‌شوند، سرمایه‌گذاران ممکن است در انتخاب مشتریان خودگزینشی عمل کنند.
‌ 1-4-12 قانون اتحادیه اروپا (تنظیم‌کننده تعهدات قراردادی مربوط به مطالبات و واگذاری آن‌ها)
‌مالکیت و واگذاری مطالبات، پیش‌نیازهای ضروری برای اجرای معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر مطالبات است. قانون لازم‌الاجرا برای تعهدات قراردادی[footnoteRef:390]، به همراه پیشنهاد قانون مربوط به آثار شخص ثالث واگذاری مطالبات و دستورالعمل ترتیبات وثیقه مالی، مسائل مربوط به مالکیت و واگذاری مطالبات و قابلیت اجرای وثیقه مالی در برابر این‌گونه مطالبات را تنظیم می‌کند. [390:  Rome I] 

‌1-1-4-12 مقررات مربوط به قانون لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی و پیشنهاد آیین‌نامه‌ای در مورد قانون قابل‌اجرا در مورد آثار شخص ثالث واگذاری مطالبات؛ هدف از مقررات لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی، هماهنگ کردن قوانینی است که تعیین می‌کنند قانون کدام کشور در مورد اختلافات قراردادی اعمال شود؛ درنتیجه اطمینان حاصل می‌شود که دادگاه‌های اتحادیه اروپا همان قانون را برای همان اختلافات مرزی اعمال می‌کنند و درنتیجه خطر انتخاب جانب‌دارانه دادگاه را کاهش می‌دهد. قانون لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی، جانشین کنوانسیون رم است که در مورد قراردادهای منعقد شده قبل از 17 دسامبر 2009 اعمال می‌شود.
     قانون لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی، کنوانسیون رم را به دقت دنبال می‌کند و تصریح می‌کند که در صورت عدم انتخاب طرفین، قانون قابل‌اجرا قانون محلی است که طرفی که خدمات قرارداد را انجام می‌دهد، در آن محل سکونت دائمی دارد[footnoteRef:391]. این قانون، مقررات جزئی‌تری را در مورد قوانین قابل‌اجرا نسبت به متن کنوانسیون بیان می‌کند. بااین‌وجود، قانون تعهدات قراردادی، همچنان این امکان را برای دادگاه‌ها فراهم می‌کند که قوانین نافذ کشور دیگری را اجرا کنند، حتی در مواردی که قانون قابل‌اجرا صریحاً توسط طرفین انتخاب شده باشد[footnoteRef:392]. [391:  Chapter II of the Regulation (EC) No 593/2008.]  [392:  Article 9(3) of the Regulation (EC) No 593/2008.] 

     هدف از پیشنهاد آیین‌نامه قانون مربوط به آثار شخص ثالث واگذاری مطالبات، افزایش اطمینان حقوقی در معاملات فرامرزی است[footnoteRef:393]. با در نظر گرفتن این هدف، کمیسیون تصمیم به پیگیری یک اقدام هدفمند برای مقابله با قوانین نامشخص فعلی در مورد اثرات شخص ثالث واگذاری مطالبات، در معاملات فرامرزی گرفت. در صورت تصویب، مقررات جدید می‌تواند ارزش افزوده‌ای برای ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای و سایر فعالان بازار به ارمغان بیاورد، زیرا شکاف‌های قانونی مقررات لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی را پر می‌کند. [393:  COM/2018/096 final – 2018/044 (COD).] 

مقررات لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی[footnoteRef:394]، حاوی قوانینی برای تعیین قانون حاکم بر تعهدات قراردادی بین طرفین قرارداد است که باید توسط همه کشورهای عضو اتحادیه اروپا به‌استثنای دانمارک اعمال شود. این مقررات کاربرد جهانی دارد، به این معنی که انتخاب قانون باید توسط این مقررات تعیین شود بدون توجه به اینکه آیا قانون یک کشور عضو است یا خیر[footnoteRef:395]. در مورد انتخاب صریح قانون، قرارداد تابع قانون انتخاب‌شده توسط طرفین خواهد بود[footnoteRef:396]. درحالی‌که در صورت عدم وجود چنین انتخابی، قانون حاکم، قانون کشوری خواهد بود که فروشنده یا ارائه‌دهنده خدمات در آنجا اقامتگاه معمول خود را دارد. در عمل، محل اداره مرکزی برای شرکت‌ها و محل اصلی کسب‌وکار برای اشخاص حقیقی است که در آنجا فعالیت تجاری می‌کنند[footnoteRef:397]. [394:  Rome I]  [395:  Article 2 of the Regulation (EC) No 593/2008.]  [396:  Article 4 of the Regulation (EC) No 593/2008.]  [397:  Article 19 of the Regulation (EC) No 593/2008.] 

· ‌وجود و اعتبار قرارداد
اولین چیزی که در مورد مالکیت مطالبات باید موردتوجه قرار گیرد، وجود یا اعتبار مادی قرارداد برای عرضه کالا یا خدمات است. وجود و اعتبار یک قرارداد یا شرطی که در آن وجود دارد باید توسط قانونی تعیین شود که بر اساس مقررات بر قرارداد حاکم است، مشروط بر اینکه قرارداد یا مدت معتبر بوده باشد[footnoteRef:398]. تحت رژیم کنونی، دادگاه ممکن است انتخاب صریح قانون توسط طرفین را بر اساس خط‌مشی عمومی یا اصول اساسی مجمع تغییر دهد. تعیین اعتبار یک قرارداد ضروری است؛ به‌ویژه در مواردی که قرارداد تأمین مالی زنجیره‌ای یا برخی از شرایط آن ممکن است با بندهایی مانند ممنوعیت واگذاری مطالبات توسط خریدار باطل شود. این ممکن است اثرات نامطلوبی بر تأمین‌کننده‌ای داشته باشد که عملاً از جستجوی سرمایه از طریق تأمین‌کننده تأمین مالی زنجیره‌ای منع شده است[footnoteRef:399]. [398:  Article 10(1) of the Regulation (EC) No 593/2008.]  [399:  Article 9(2) and Article 21 of the Regulation (EC) No 593/2008.] 

· واگذاری و جانشینی داوطلبانه
آئین‌نامه همچنین ضوابطی را برای واگذاری مطالبات ناشی از قراردادهای فرامرزی تعیین می‌کند. واگذاری مطالبات در این زمینه مشروط به همان شرایط واگذاری مطالبات است. امور ناشی از روابط قراردادی بین واگذارنده و انتقال‌دهنده باید تابع قانون حاکم بر قرارداد واگذاری باشد[footnoteRef:400]. درحالی‌که تعهدات بدهکار باید تابع قانون حاکم بر مطالبات واگذاری یا جانشینی باشد[footnoteRef:401]. موضوع اصلی ماده 14 در مورد قانون ناظر بر مطالبات واگذاری این است که به جنبه مالکیت واگذاری مربوط نمی‌شود. به‌ویژه به اولویت مطالبات واگذارشده بر حقوق شخص دیگر و اثربخشی واگذاری یا جانشینی مطالبات علیه اشخاص ثالث نمی‌پردازد. پیشنهاد کمیسیون سال 2018 برای مقررات مربوط به قانون قابل‌اعمال برای آثار شخص ثالث واگذاری مطالبات در اینجا از اهمیت خاصی برخوردار است، زیرا هدف آن رفع این خلأ است. [400:  Article 14(1) of the Regulation (EC) No 593/2008.]  [401:  Article 14(2) of the Regulation (EC) No 593/2008.] 

     مقررات پیشنهادی برای تکمیل مقررات لازم‌الاجرا بر تعهدات قراردادی، با توجه به اثرات شخص ثالث واگذاری مطالبات برای از بین بردن عدم اطمینان قانونی در نظر گرفته شده است. ایجاد اطمینان قانونی برای جلوگیری از ضررهای مالی در معاملات برون‌مرزی ضروری است.
     این مقررات «انتقال» را به‌عنوان «انتقال داوطلبانه حق مطالبه بدهی علیه بدهکار» تعریف می‌کند؛ به ‌عنوان ‌مثال انتقال مستقیم مطالبات، جانشین قراردادی، انتقال مطالبات از طریق تضمین و تعهد یا سایر حقوق تضمینی مطالبات.
     اصطلاح «مطالبات» بیشتر به‌عنوان حق مطالبه بدهی با هر ماهیت، ازجمله مطالبات پولی ناشی از یک تعهد قراردادی مانند مطالبات مالی تعریف می‌شود. اصطلاح «آثار شخص ثالث» به «آثار مالکیتی» اشاره دارد، یعنی حق انتقال‌دهنده بر مطالبات قانونی خود[footnoteRef:402] نسبت به سایر انتقال‌دهنده‌ها یا ذی‌نفعان که به ‌طور غیرمستقیم درگیر مطالبات هستند. درنتیجه، آثار شخص ثالث مربوط به کسانی است که دارای حقوق مالکیت بر یک مطالبات هستند. لازم است قوانین روشنی در مورد الزاماتی که باید گیرنده برای اطمینان از کسب مالکیت قانونی بر مطالبات واگذارشده انجام دهد، تنظیم شود[footnoteRef:403]. موضوع مهم دیگری که طرح پیشنهادی به دنبال حل آن است، تضادهای اولویت بین گیرنده و اشخاص ثالث در زمانی است که مطالبات چند بار واگذارشده یا واگذارنده ورشکسته شده است. مقررات پیشنهادی برای معاملات فرامرزی مطالبات بدهی اعمال می‌شود و بنابراین برای همه مدل‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مرتبط است. افزایش حقوقی مطمئناً دارای پتانسیل قوی برای تشویق تأمین‌کنندگان به جستجوی خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای از ارائه‌دهندگان مستقر در سایر کشورهای عضو است. درنتیجه، این امر همچنین منجر به افزایش رقابت در اتحادیه اروپا خواهد شد. از دسامبر 2019، پیشنهاد مقررات مربوط به اثرات شخص ثالث واگذاری مطالبات هنوز به تصویب نرسیده است. [402:  Article 2(c) of the proposed Regulation.]  [403: Article 2(e) of the proposed Regulation.] 


2-1-4-12 دستورالعمل ترتیبات وثیقه مالی
دستورالعمل وثیقه مالی یک چارچوب قانونی هماهنگ در اتحادیه اروپا را ارائه می‌کند که در مورد دریافت وثیقه مالی (دارایی ارائه‌شده توسط وام‌گیرنده به وام‌دهنده) بحث می‌کند. وثیقه عنصر مهمی از معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای است؛ زیرا خطرات مالی را برای تأمین‌کننده مالی در مواردی که خریدار قادر به پرداخت بدهی خود نیست، به حداقل می‌رساند[footnoteRef:404]. هدف از قوانین یکسان کاهش تلفات اعتباری و تقویت تجارت و رقابت فرامرزی است. برای اعمال این دستورالعمل، یک یا هر دو طرف درگیر در معامله وثیقه باید نهادهای عمومی تخصصی یا مؤسسات مالی باشند که مشمول الزامات احتیاطی هستند. این دستورالعمل تجارت فرامرزی را با لغو الزامات رسمی مانند نیاز به ثبت مالی وثیقه را آسان‌تر می‌کند. علاوه بر این، ضمانت اجرا و تحقق وثیقه را نیز بهبود می‌بخشد و باعث افزایش اطمینان حقوقی در مورد قانون قابل‌اجرا در معاملات فرامرزی می‌شود[footnoteRef:405]. [404:  Article 1(2) of the Directive 2002/47/EC.]  [405:  Article 9 of the Directive 2002/47/EC.] 

این دستورالعمل «قرارداد وثیقه مالی» را به‌عنوان قرارداد وثیقه مالی انتقال مالکیت یا ترتیب وثیقه مالی اوراق بهادار تعریف می‌کند. انتقال مالکیت ترتیبی است که در آن ارائه‌دهنده وثیقه، مالکیت کامل وثیقه‌های مالی را به وثیقه گیرنده به‌ منظور تضمین یا پوشش دیگر تعهدات مالی مربوطه منتقل می‌کند. «ترتیبات وثیقه مالی اوراق بهادار» به معامله‌ای اشاره دارد که در آن ارائه‌دهنده وثیقه، وثیقه مالی را به نفع وثیقه گیرنده ارائه می‌کند، درحالی‌که مالکیت کامل وثیقه مالی در اختیار تأمین‌کننده وثیقه باقی می‌ماند[footnoteRef:406]. [406:  Article 2(1)(c) of the Directive.] 

     مطالبات بدهی می‌توانند به‌عنوان وثیقه برای یک وام استفاده شود و ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای می‌توانند از مزایای وثیقه مالی بهره‌مند شوند. دستورالعمل ترتیبات وثیقه مالی قوانینی را تعیین می‌کند که به تسهیل استفاده از وثیقه مالی در معاملات برون‌مرزی کمک می‌کند.
· کارایی عملیات فرامرزی
هدف این دستورالعمل این است که تراکنش‌های مالی برون‌مرزی را تا حد امکان کارآمد کند. تأمین‌کنندگان مالی تحت پوشش این دستورالعمل می‌توانند از طریق محدود کردن بار اداری از استفاده ساده از وثیقه مالی بهره‌مند شوند. به‌طور خاص، وثیقه گیرندگان در معاملات برون‌مرزی می‌توانند وثیقه مالی خود را به هر شکلی اجرا کنند و حق انتقال آن به خارج از مرزها را دارند[footnoteRef:407]. [407:  Article 8 of the Directive 2002/47/EC.] 

· قوانین ورشکستگی ناقص
یکی دیگر از مزایای جالب برای معاملات تأمین مالی زنجیره‌ای این است که روند ورشکستگی نمی‌تواند به‌عنوان توجیه مورداستفاده قرار گیرد، درصورتی‌که چنین اقداماتی بر قابلیت اجرای ترتیبات وثیقه مالی یا تعهدات مالی مربوطه تأثیر منفی بگذارد. یکی از ویژگی‌های فاکتورینگ بدون رجوع این است که تسلیحات فاکتورینگ در صورت ورشکستگی در مدت پرداخت تعیین‌شده، ریسک‌های مالی عدم پرداخت توسط خریدار را متحمل می‌شود. به همین دلیل، هیچ وثیقه‌ای برای تأمین مالی مطمئن در فاکتورینگ بدون رجوع وجود ندارد و دستورالعمل ترتیبات وثیقه مالی در مورد این نوع معاملات فاکتورینگ اعمال نمی‌شود. بااین‌وجود، تأمین‌کنندگان مالی که فعالیت‌های آن‌ها تحت این دستورالعمل تنظیم نشده است، از رویه‌های فرامرزی ساده‌شده مشابه بهره نمی‌برند.
12-4-2 قوانین اتحادیه اروپا که بر محیط زیست برای تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارد.
چندین ابزار قانونی اتحادیه اروپا بر محیطی که عموماً فعالان تأمین مالی زنجیره‌ای فعالیت می‌کنند تأثیر می‌گذارد؛ در حالی‌ که دستورالعمل‌های مبارزه با پول‌شویی در درجه اول به موضوعاتی مانند دقت نظر مشتری و تعهدات گزارش دهی برای ارائه‌دهندگان و دستورالعمل مبارزه با تأخیر پرداخت در معاملات تجاری می‌پردازد و دستورالعمل در مورد شیوه‌های تجاری ناعادلانه در روابط تجاری با تجارت در تأمین مالی زنجیره‌ای کشاورزی و مواد غذایی، چارچوب روشنی را برای دوره‌های پرداخت تعیین می‌کند که خریداران درگیر در معاملات مالی باید از آن پیروی کنند.
1-2-4-12 دستورالعمل‌های مبارزه با پول‌شویی
چهارمین بخشنامه مبارزه با پول‌شویی، نیازمند دروازه‌بان‌هایی مانند بانک‌ها و سایر متعهدین است که اقدامات لازم را برای جلوگیری از پول‌شویی و تأمین مالی تروریسم به‌ کار گیرند. بررسی دقیق مشتری همچنین به ‌عنوان «الزامات مشتری خود را بشناسید» شناخته می‌شود که امکان ردیابی اطلاعات مالی را فراهم می‌کند و یک اثر بازدارنده اساسی در سوء استفاده از سیستم مالی دارد. کمیسیون اروپا پیشنهادی برای اصلاح دستورالعمل‌های مبارزه با پول‌شویی پس از حملات تروریستی و افشای رسوایی اسناد پاناما در سال 2016 برای تقویت چارچوب قانونی علیه تأمین مالی تروریسم ارائه کرد[footnoteRef:408]. هدف قوانین بهبودیافته جدید مبارزه با جرائم مالی و تسهیل هماهنگی بین مقامات ملی است. پنجمین دستورالعمل مبارزه با پول‌شویی ازجمله شفافیت مالکیت شرکت‌ها را از طریق به هم پیوستن ثبت شرکت‌های ملی به‌منظور تضمین همکاری مؤثر و تبادل اطلاعات بین کشورهای عضو بهبود می‌بخشد. هدف این دستورالعمل بهبود بیشتر کار واحدهای اطلاعات مالی با تسهیل دسترسی به اطلاعات از طریق ثبت حساب‌های بانکی متمرکز است. اصلاح مهم دیگر، معیارهای گسترده برای ارزیابی کشورهای ثالث پرخطر است[footnoteRef:409]. انتظار می‌رفت که کشورهای عضو دستورالعمل جدید را تا 10 ژانویه 2020 در قوانین ملی خود اجرا کنند. [408:  European Commission press release, ‘Statement By First Vice-President Timmermans, Vice-President Dombrovskis and Commissioner Jourová on the adoption by the European Parliament of the 5th Anti- Money Laundering Directive’, Brussels, 19 April 2018,]  [409:  European Commission fact sheet, ‘Strengthened EU rules to prevent money laundering and terrorism financing’, (9 July 2018).] 

بر اساس دستورالعمل مبارزه با پول‌شویی که توسط دستورالعمل مبارزه با پول‌شویی 5 اصلاح‌ شده است، مؤسسات اعتباری، مؤسسات مالی و سایر اشخاص حقوقی و حقیقی که پول مشتری را مدیریت می‌کنند[footnoteRef:410]، باید مشتریان خود را به‌ دقت شناسایی کنند (به‌اصطلاح «مشتری خود را بشناسید» یا قوانین احراز هویت مشتری) و صاحبان ذی‌نفع مشتریان. آن‌ها موظف به بررسی دقیق مشتری و نظارت بر کلیه فعالیت‌هایی هستند که مشکوک به پول‌شویی یا تأمین مالی تروریسم هستند[footnoteRef:411]. [410:  Article 3 of the Directive 2015/849.]  [411:  Chapter II of the Directive 2015/849.] 

     بین تأمین مالی زنجیره‌ای و تأمین مالی تروریسم می تواند پیوندی وجود داشته باشد، زیرا کالاهایی توسط بانک‌ها با اعتبار اسنادی تأمین مالی می‌شوند که بین کشورها حمل می‌شوند و معمولاً با نمایش نادرست ارزش واقعی کالاهای ارسال‌شده یا بالقوه امکان حمل کالاهای ممنوعه یا با استفاده دوگانه را فراهم می‌کند؛ بنابراین، هدف قانون مبارزه با پول‌شویی، ممنوعیت کلیه فعالیت‌هایی است که امکان ادغام وجوه غیرقانونی را در سیستم مالی قانونی خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای فراهم می‌کند.
· بررسی دقیق مشتری
نهادهای تحت پوشش موظف‌اند هویت مشتریان خود و ذی‌نفعان این مشتریان را تأیید کنند، ماهیت و هدف روابط تجاری آن‌ها را ارزیابی کنند و بر کلیه معاملات انجام‌شده نظارت مستمر داشته باشند[footnoteRef:412]. این نظارت بسیار سخت است و به‌طور مؤثر بار اداری و مالی را برای تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد می‌کند. علاوه بر این، پیروی از الزامات «مشتری خود را بشناسید» در برخی از کشورهای عضو ممکن است سخت‌تر از سایر کشورها باشد، زیرا این الزامات توسط مقامات ذی‌صلاح ملی متفاوت تفسیر می‌شوند و ارائه‌دهندگان خدمات مالی به شیوه‌ای متفاوت اعمال می‌کنند. [412:  Article 13 and Annex I of the Directive 2015/849.] 

· تعهدات گزارش[footnoteRef:413] [413:  Study on Supply Chain Finance (Final report), weitten by Valdani & Associati, January 2020] 

هرگاه ارائه‌دهندگان مشمول این دستورالعمل مشکوک شوند که وجوه حاصل از فعالیت مجرمانه بوده است، باید به واحدهای اطلاعات مالی مسئول اطلاع داده و با ارائه کلیه اطلاعات لازم با آن‌ها همکاری کنند[footnoteRef:414]. اگرچه ارزیابی مورد نیاز باید متناسب با ماهیت و اندازه نهادهای متعهد باشد[footnoteRef:415]، تأمین‌کنندگان مالی که شرکت‌های کوچک و متوسط هستند ممکن است خود را در موقعیتی بیابند که نتوانند با ارائه‌دهندگان تجاری بزرگی که مجهزتر برای پیروی از الزامات پیچیده اداری هستند رقابت کنند. [414:  Chapter IV of the Directive 2015/849.]  [415:  Article 8 of the Directive 2015/849.] 

2-2-4-12 دستورالعمل مبارزه با تأخیر پرداخت در معاملات تجاری (دستورالعمل تأخیر پرداخت) و دستورالعمل رویه‌های تجاری ناعادلانه در روابط تجاری با تجارت در تأمین مالی زنجیره‌ای کشاورزی و مواد غذایی
دستورالعمل تأخیر پرداخت برای محافظت از مشاغل در اتحادیه اروپا، به‌ویژه شرکت‌های کوچک و متوسط که در حال ورشکستگی هستند در حالی‌ که منتظر پرداخت فاکتورهای خود هستند، تصویب شد. بحران اقتصادی باعث شد تا وام‌های بانکی برای شرکت‌های کوچک و متوسط که درنتیجه هرگونه اختلال در جریان نقدی خود آسیب می‌بینند، کمتر در دسترس باشند. تأخیر در پرداخت منجر به مشکلات اداری و مالی به‌ویژه برای شرکت‌های درگیر در تجارت بین کشورهای عضو می‌شود؛ بنابراین ارائه هموار خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای فرامرزی شرکت‌های کوچک و متوسط برای بهبود جریان نقدی آن‌ها اهمیت حیاتی دارد. دستورالعمل تأخیر پرداخت، دوره پرداخت را هم برای مقامات دولتی و هم برای شرکت‌های خصوصی محدود می‌کند[footnoteRef:416] و استحقاق خودکار  بهره برای تأخیر پرداخت و حداقل مبلغ غرامت برای هزینه‌های بازیابی را معرفی می‌کند[footnoteRef:417]. این نرخ سود قانونی حداقل 8 درصد بالاتر از نرخ مرجع بانک مرکزی اروپا[footnoteRef:418] تعیین می‌کند[footnoteRef:419]. دستورالعمل تأمین مالی زنجیره‌ای کشاورزی و غذایی به ‌طور مشابه محدودیت‌هایی را برای دوره‌های پرداخت برای خریداران اعمال می‌کند. این به‌منظور بهبود موقعیت چانه‌زنی تأمین‌کنندگان کوچک و متوسط از سوءاستفاده توسط شرکت‌های خرده‌فروشی بزرگ اتخاذ شد. اقدامات آشکارا ناعادلانه تجاری[footnoteRef:420] را ممنوع می‌کند و اقدامات اجرایی را برای مقابله با سوءاستفاده‌های تجاری در صنایع کشاورزی و غذایی فراهم می‌کند[footnoteRef:421]. اصل اساسی پشت حمایت ارائه‌شده این است که اپراتورهای کوچک‌تر فقط در برابر شیوه‌های تجاری ناعادلانه محافظت می‌شوند که این اقدامات از مشاغل بزرگ‌تر منشأ می‌گیرند. هدف این دستورالعمل حمایت از تنها تأمین‌کنندگانی است که نیاز واقعی به حمایت دارند و از نسبت دادن هزینه‌های ناشی از سوءاستفاده اپراتورهای بزرگ‌تر به تولیدکنندگان اولیه کوچک‌تر جلوگیری می‌کند[footnoteRef:422]. [416:  Articles 3 and 4 of the Directive 2011/7/EU.]  [417:  Article 6 of the Directive 2011/7/EU.]  [418:  Recital 6 of the Directive 2011/7/EU.]  [419:  Article 12(3) and Recital 21 of the Directive 2011/7/EU.]  [420:  Article 3 of the Directive 2011/7/EU.]  [421:  Articles 4 -10 of the Directive 2011/7/EU.]  [422:  Recital 14 of the Directive 2011/7/EU.] 

دستورالعمل تأخیر پرداخت حاوی مقرراتی در مورد شرایط پرداخت در معاملات تجاری برای تقویت رقابت، به‌ویژه در رابطه با شرکت‌های کوچک و متوسط است[footnoteRef:423]. همچنین راه‌حل‌هایی را برای تأخیر پرداخت‌ها معرفی می‌کند که در آن دوره‌های تعیین‌شده برای پرداخت، نرخ بهره یا جبران هزینه‌های بازیابی باید برای طلبکار منصفانه باشد[footnoteRef:424]. تأخیر در پرداخت فاکتورها به‌ویژه برای بنگاه‌های کوچک و متوسط نگران‌کننده است که به ‌راحتی می‌توانند با مشکلات نقدینگی مواجه شوند. طبق دستورالعمل تأخیر پرداخت، مقامات دولتی باید صورتحساب‌های خود را ظرف 30 روز یا استثنائاً 60 روز پرداخت کنند[footnoteRef:425]، درحالی‌که شرکت‌ها 60 روز فرصت دارند، مگر اینکه توافق دیگری صورت گیرد[footnoteRef:426]. به علاوه، بستانکاران از آنجایی‌ که دستورالعمل تأخیر پرداخت، محدودیت زمانی را برای خریداران برای پرداخت به تأمین‌کنندگان خود کوتاه می‌کند، ممکن است اولی اغلب با افزایش میزان بدهی و کاهش نقدینگی مواجه شود[footnoteRef:427]. ازآنجایی‌که دستورالعمل تأخیر پرداخت محدودیت زمانی را برای خریداران برای پرداخت به تأمین‌کنندگان خود کوتاه می‌کند، ممکن است اولی اغلب با افزایش میزان بدهی و کاهش نقدینگی مواجه شود. [423:  Article 1 of the Directive 2011/7/EU.]  [424:  Article 7 of the Directive 2011/7/EU.]  [425:  Article 4 of the Directive 2011/7/EU.]  [426:  Article 3 of the Directive 2011/7/EU.]  [427:  Article 6 of the Directive 2011/7/EU.] 

     در حالی ‌که شرایط پرداخت سخت‌تر دستورالعمل تأخیر پرداخت در اصل پتانسیل کاهش انگیزه تأمین‌کنندگان برای استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای را دارد؛ خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای همچنین ممکن است تأثیر مثبتی بر خریداران داشته باشد و به آن‌ها کمک کند تا از شرایط پرداخت لازم که توسط دستورالعمل پیروی می‌کنند پیروی کنند.
     دستورالعمل تأمین مالی زنجیره‌ای کشاورزی و غذایی، حداقل فهرستی از شیوه‌های تجاری غیرمنصفانه ممنوع را در روابط بین خریداران و تأمین‌کنندگان در تأمین مالی زنجیره‌ای کشاورزی و مواد غذایی ایجاد می‌کند[footnoteRef:428]. علاوه بر این، مفاد دستورالعمل تأخیر پرداخت را با ممنوع کردن دوره‌های پرداختی که بیش از 30 روز برای محصولات کشاورزی و غذایی فاسد شدنی و دوره‌های بیش از 60 روز برای سایر محصولات کشاورزی و غذایی است، تکمیل می‌کند[footnoteRef:429]. [428:  Article 1 of the Directive 2019/633.]  [429:  Article 3(1)(a) of the Directive 2019/633.] 

     همچنین خریداران از لغو سفارش‌ها محصولات کشاورزی و غذایی فاسدشدنی در یک اطلاعیه کوتاه، تغییر یک ‌طرفه شرایط قرارداد عرضه، یا مطالبه غرامت از تأمین‌کننده بدون احراز سهل‌انگاری یا تقصیر تأمین‌کننده جلوگیری می‌شوند. ایجاد یک چارچوب قانونی اصلاح‌شده برای تأمین‌کنندگان در صنایع کشاورزی و غذایی برای تأمین‌کنندگان و تأمین‌کنندگان تأمین مالی زنجیره‌ای در هنگام پرداختن به بازپرداخت بدهی از خریداران سودمند است[footnoteRef:430]. [430:  Article 3(1)(b), (c) and (i) of the Directive 2019/633.] 

3-4-12 قانون اتحادیه اروپا در مورد خدمات مجاور تأمین مالی زنجیره‌ای
تأمین مالی زنجیره‌ای اغلب با خدمات عمومی بانکداری و پرداخت همراه است یا در ارتباط با آن‌ها ارائه می‌شود. مقررات انتقال وجوه و دستورالعمل خدمات پرداخت، ایمنی و قابلیت اطمینان سیستم‌های پرداخت را که برای اجرای تراکنش‌های تأمین مالی زنجیره‌ای ضروری هستند، کنترل می‌کند. علاوه بر این، دستورالعمل در مورد صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی و پیشنهاد مقرراتی در مورد ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی جمعی اروپایی برای تجارت باهدف تسهیل چنین معاملاتی بین طرفین قرارداد است. این قوانین بر تراکنش‌های تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر نمی‌گذارند، اما بر ارائه‌دهندگانی که خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را به‌عنوان بخشی از یک بسته خدمات بزرگ‌تر ارائه می‌کنند، تأثیر می‌گذارند.
1-3-4-12 دستورالعمل مقررات انتقال وجه و خدمات پرداخت
مقررات انتقال وجه در مورد انتقال وجوه ارسال یا دریافت شده توسط یک ارائه‌دهنده[footnoteRef:431] خدمات پرداخت یا یک واسطه مستقر[footnoteRef:432] در اتحادیه اروپا اعمال می‌شود. اگر هرگونه اطلاعاتی درباره پرداخت‌کننده یا گیرنده پرداخت وجود نداشته باشد یا ناقص باشد، ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت باید رویه‌های مبتنی بر ریسک را برای تصمیم‌گیری در مورد اجرا، رد یا تعلیق انتقال وجوه فاقد اطلاعات موردنیاز به‌کارگیرند. در هر صورت داده‌های شخصی به ‌دست‌ آمده توسط ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت باید به منظور جلوگیری از پول‌شویی و تأمین مالی تروریسم استفاده شود، درحالی‌که ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت باید از محرمانه بودن این داده‌ها اطمینان حاصل کنند. دستورالعمل خدمات پرداخت 2 نیز به تراکنش‌های پرداخت مربوط می‌شود، اما برخلاف مقررات انتقال وجوه، به پیشگیری از جرم مالی مربوط نمی‌شود. این تنها با وضع قوانینی که خدمات پرداخت کارآمد و ایمن را تضمین می‌کند، یک پایه قانونی برای پرداخت‌های الکترونیکی در اتحادیه اروپا فراهم می‌کند. هدف کلی این دستورالعمل باز کردن بازار پرداخت به روی تازه‌واردان، تشویق رقابت و گسترش انتخاب‌های مصرف‌کننده است. این دستورالعمل سیستم‌های پرداخت نوآورانه را در نظر می‌گیرد و الزامات امنیتی سخت‌گیرانه‌ای را برای پرداخت‌های الکترونیکی، ازجمله رویه‌های احراز هویت ایمن[footnoteRef:433] اعمال می‌کند. همچنین شفافیت شرایط و الزامات اطلاعاتی در تراکنش پرداخت را تنظیم می‌کند[footnoteRef:434]. علاوه بر این، حقوق و تعهدات ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت و کاربران خدمات پرداخت را تعریف می‌کند[footnoteRef:435]. [431:  Defined in Article 3(5) of the Regulation]  [432:  Defined in Article 3(6) of the Regulation]  [433:  Chapter 5 of the Directive (EU) 2015/2366.]  [434:  Title III of the Directive (EU) 2015/2366.]  [435:  Title IV of the Directive (EU) 2015/2366.] 

هم مقررات انتقال وجه و هم دستورالعمل خدمات پرداخت 2 با هدف تسهیل دسترسی به سیستم‌ها و حساب‌های پرداخت ایمن و قابل‌اعتماد است. دستورالعمل 2 خدمات پرداخت نیز انواع مختلفی از ارائه‌دهندگان پرداخت را غیر از مؤسسات اعتباری معرفی می‌کند.
     زیرساخت پرداخت ایمن، قابل‌اعتماد و کارآمد استفاده از خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را برای تأمین‌کنندگان مالی آسان‌تر و جذاب‌تر می‌کند. به‌ویژه، اپراتورهای پلتفرم‌ها یا سایر فین‌تک هایی که خدمات پرداخت الکترونیکی را ارائه می‌کنند یا از آن‌ها استفاده می‌کنند، باید از استانداردهای ایمنی پرداخت تحت این دستورالعمل پیروی کنند. در حالی ‌که این امر الزامات فنی اضافی را برای ارائه‌دهندگان ایجاد می‌کند، اعتبار و قابل‌اعتماد بودن پرداخت‌های آن‌ها را نیز افزایش می‌دهد.
     ارائه‌دهنده خدمات پرداخت در مفهوم دستورالعمل، مؤسسه اعتباری یا شخص حقیقی یا حقوقی ارائه‌دهنده خدمات پرداخت است[footnoteRef:436]. در حالی‌ که ارائه‌دهندگان خدمات پرداخت از میزان ملایمت برخوردار هستند، با این ‌وجود مشمول الزامات ثبت‌نام[footnoteRef:437]، نظارت احتیاطی[footnoteRef:438] و رازداری حرفه‌ای هستند[footnoteRef:439]. [436:  Articles 1(1) and 4(11) of the Directive.]  [437:  Article 14 of the Directive.]  [438:  Article 22 of the Directive.]  [439:  Article 24 of the Directive.] 

     دستورالعمل خدمات پرداخت 2 به ارائه‌دهندگان شخص ثالث جدید مانند ارائه‌دهندگان خدمات شروع پرداخت و ارائه‌دهندگان خدمات اطلاعات حساب مجوز می‌دهد[footnoteRef:440]. همچنین مؤسسات مالی را موظف می‌کند تا به این بازیگران جدید بازار دسترسی به داده‌های مشتریان و زیرساخت‌های پرداخت خود را ارائه دهند، مشروط بر اینکه آن‌ها با تراکنش‌های مرتبط موافقت کنند. [440:  Article 66 and 67 of the Directive 2015/2366.] 

     در حالی ‌که دستورالعمل 2 خدمات پرداخت مشخص نمی‌کند که چه راه‌حل فناوری باید برای اطمینان از چنین دسترسی اتخاذ شود، بخش خدمات مالی رابط‌های برنامه‌نویسی کاربردی را به‌عنوان مناسب‌ترین ابزار فناوری برای ایجاد رابط‌های جدید بین بانک‌ها و ارائه‌دهندگان شخص ثالث شناسایی کرد. همچنین مؤسسات مالی را موظف می‌کند تا به این بازیگران جدید بازار دسترسی به داده‌های مشتریان و زیرساخت‌های پرداخت خود را ارائه دهند، مشروط بر اینکه آن‌ها با تراکنش‌های مرتبط موافقت کنند. 
     همه ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای در اصل می‌توانند خدمات پرداخت را ارائه دهند تا زمانی که با الزامات مقررات انتقال وجوه و قوانین ملی اجرای دستورالعمل خدمات پرداخت 2 بدون نیاز به برون‌سپاری خدمات پرداخت به طرف‌های دیگر مطابقت داشته باشند. با این وجود، خدمات پرداخت صرفاً مکمل پیشنهادهای تأمین مالی زنجیره‌ای اولیه هستند.
‌2-3-4-12 دستورالعمل صدور صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی
این دستورالعمل، دریافت و پردازش صورت‌حساب‌های الکترونیکی را به‌گونه‌ای که با استاندارد اروپایی در مورد صورت‌حساب الکترونیکی[footnoteRef:441] مطابقت داشته باشد، برای همه مقامات و نهادهای قراردادی الزامی می‌کند[footnoteRef:442] و این امکان را برای فروشندگان فراهم می‌کند تا با استفاده از یک فرمت صورتحساب الکترونیکی، فاکتورها را برای بسیاری از مشتریان ارسال کنند. استفاده از صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی در اتحادیه اروپا، تجارت شرکت‌ها با مقامات دولتی را آسان‌تر می‌کند. قابلیت همکاری روان رویه‌های صورتحساب، ارائه و پردازش اطلاعات را به شیوه‌ای سازگار بین سیستم‌های تجاری، بدون توجه به فناوری، برنامه یا پلتفرم مورد استفاده تضمین می‌کند[footnoteRef:443]. [441:  Article 7 of the Directive 2014/55.]  [442:  Article 3(2) of the Directive 2014/55.]  [443:  Recital 8 of the Directive 2014/55.] 

این دستورالعمل در مورد صورت‌حساب‌های الکترونیکی اعمال می‌شود که درنتیجه اجرای قراردادها با مقامات بخش دولتی تحت دستورالعمل‌های خاص صادر می‌شوند[footnoteRef:444]. مقامات بخش دولتی و نهادهایی که در محدوده این دستورالعمل هستند باید بتوانند فاکتورهای الکترونیکی را از تأمین‌کنندگان خود دریافت و پردازش کنند[footnoteRef:445]. [444:  Article 1 of the Directive 2014/55/EU.]  [445:  Article 7 of the Directive 2014/55/EU.] 

     شفافیت مالی و پایداری ناشی از این دستورالعمل، امنیت مالی بهتری را برای تأمین‌کنندگان بخش خصوصی تضمین می‌کند. معرفی صورتحساب الکترونیکی در تجارت بین ارگان‌های مدیریت دولتی و تأمین‌کنندگان آن‌ها نیز ارائه خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را برای تأمین‌کنندگان مالی تسهیل می‌کند.
‌3-3-4-12 پیشنهاد مقرراتی در مورد ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی جمعی اروپایی برای تجارت
پیشنهاد مقررات مربوط به تأمین مالی جمعی[footnoteRef:446] بر تنظیم مجموعه‌ای یکسان از قوانین برای پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی، خواه شرکت‌های نوآور، شرکت‌های نوپا و یا انواع دیگر شرکت‌هایی باشند که هم در داخل و هم در خارج از مرزها فعالیت می‌کنند، تمرکز دارد. همچنین باید در مورد قوانین مربوط به حمایت از سرمایه‌گذار، اطمینان حقوقی بیشتری ایجاد کند. [446: 6 یک ‌شکل جایگزین از تأمین مالی که هر نوع سرمایه‌گذار را با کسانی که برای یک پروژه خاص نیاز به تأمین مالی دارند، مرتبط می‌کند.] 

     به‌طور خاص، این پیشنهاد مجموعه‌ای از قوانین واضح در مورد افشای اطلاعات برای صاحبان پروژه و پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی[footnoteRef:447]، قوانین حاکمیت و مدیریت ریسک[footnoteRef:448] و یک مکانیسم نظارتی منسجم را پیشنهاد می‌کند[footnoteRef:449]. [447:  Article 4 of the Compromise Proposal 2018/0048 (COD) 10557/19.]  [448:  Articles 15 -16 of the Compromise Proposal.]  [449:  Article 12 of the Compromise Proposal.] 

سرمایه‌گذاری جمعی، به‌عنوان یک شکل جایگزین تأمین مالی برای شرکت‌های کوچک و متوسط که سرمایه‌گذاران را با مالکان پروژه مرتبط می‌کند، در حال حاضر تابع قوانین ملی کشورهای عضو است؛ بنابراین، پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی تحت قوانین ملی متفاوتی در سراسر اتحادیه اروپا هستند که ارائه خدمات فرامرزی را پیچیده می‌کند.
     هدف از پیشنهاد کمیسیون برای مقررات ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی جمعی اروپا[footnoteRef:450] این است که پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی را قادر سازد تا به‌راحتی خدمات خود را در سراسر اتحادیه اروپا با رعایت یک رژیم نظارتی واحد ارائه دهند. انتظار می‌رود مجموعه‌ای واحد از قوانین، مجموعه وسیع‌تری از سرمایه‌گذاران را جذب کند که از طریق پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی[footnoteRef:451] وام ارائه می‌کنند و از اطمینان قانونی در مورد قوانین مربوط به حمایت از سرمایه‌گذار اطمینان حاصل کند[footnoteRef:452]. [450:  Industrial Base: European Crowdfunding Service Providers (ECSP) for Business’,]  [451:  Article 3(1)(g) of the Compromise Proposal]  [452:  European Parliament - Legislative Train, ’Deeper and Fairer Internal Market with a Strengthened] 

     پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی در مفهوم بند (1) ماده b مقاله 3 از پیشنهاد، سیستم‌های اطلاعات الکترونیکی هستند که توسط یک ارائه‌دهنده خدمات تأمین مالی جمعی اداره یا مدیریت می‌شوند[footnoteRef:453]. اصطلاح «سرویس تأمین مالی جمعی» باید به ‌عنوان تطبیق منافع سرمایه‌گذاری کسب‌وکار سرمایه‌گذاران و صاحبان پروژه‌ها[footnoteRef:454] با استفاده از یک پلتفرم تأمین مالی جمعی برای تسهیل وام‌ها، اما نه برای عمل به‌عنوان طلبکار[footnoteRef:455] درک شود. این بدان معناست که یک ارائه‌دهنده خدمات تأمین مالی جمعی فعال در حوزه تأمین مالی زنجیره‌ای، تحت دسته‌بندی فین‌تک قرار می‌گیرد که بدون تأمین مالی خود به‌ عنوان توانمندکننده فناوری عمل می‌کند (همان‌طور که در بخش 3.2.1.2 توضیح داده شد). [453:  Article 3 (1) (c) of the Compromise Proposal]  [454:  Article 3(1)(a) of the Compromise Proposal.]  [455:  Recital (10) of the Compromise Proposal.] 

     وام‌های تأمین مالی جمعی از طریق چنین بسترهایی بر اساس توافق بین سرمایه‌گذار و مالک پروژه ارائه می‌شود. این توافقنامه مالک پروژه را موظف می‌کند که مبلغ وام گرفته‌شده را با سود تعهدی طبق برنامه پرداخت اقساطی به سرمایه‌گذار بازپرداخت کند[footnoteRef:456]. مسئولیت ارائه‌دهندگان خدمات تأمین مالی جمعی مراقبت از مدیریت پرتفوی فردی در وام‌ها با تخصیص مقدار از پیش تعیین‌شده وجوه از یک سرمایه‌گذار به یک یا چند پروژه تأمین مالی جمعی بر روی پلتفرم تأمین مالی جمعی مطابق با یک دستور فردی است که توسط سرمایه‌گذار به سرمایه‌گذار ارائه‌دهنده خدمات داده‌شده است. هم تأمین مالی جمعی مبتنی بر وام و هم تأمین مالی جمعی مبتنی بر سرمایه‌گذاری در محدوده مقررات است[footnoteRef:457]. [456:  Article 3(1)(aa) of the Compromise Proposal.]  [457:  Article 38(2)(ac)(i) of the Compromise Proposal] 

     با استفاده از خدمات ارائه‌دهنده تأمین مالی جمعی[footnoteRef:458]، کسب‌وکارها (صاحبان پروژه در طرح تأمین مالی جمعی) می‌توانند جریان نقدی سرمایه‌گذاران را تا زمانی که صورت‌حساب‌های آن‌ها توسط مشتریانشان پرداخت شود، با پیروی از اصل مدل وام در برابر مطالبات، تضمین کنند. بر اساس این پیشنهاد، پلتفرم‌هایی که مایل به ارائه خدمات تأمین مالی جمعی هستند می‌توانند مجوزی به‌عنوان ارائه‌دهنده خدمات تأمین مالی جمعی از مقام صلاحیت‌دار کشور عضو محل تأسیس دریافت کنند که برای کل قلمرو اتحادیه مؤثر و معتبر خواهد بود[footnoteRef:459]. [458:  Recital (11) of the Compromise Proposal.]  [459:  Article 10(1) of the Compromise Proposal.] 

     مجوز تأمین مالی جمعی در سراسر اتحادیه اروپا به ‌طور قابل ‌توجهی عملیات تجاری برای پلتفرم‌های تأمین مالی جمعی را تسهیل می‌کند و بنابراین به‌طور غیرمستقیم به تسهیل خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای کمک می‌کند. از دسامبر 2019 این پیشنهاد هنوز تصویب نشده است.
‌12-5 چشم‌انداز نظارتی در کشورهای عضو
در سطح کشورهای عضو، به ‌طور کلی هیچ قانون ملی وجود ندارد که به‌طور خاص فعالیت‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را تنظیم کند. ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای در چارچوبی از قوانین کلی عمل می‌کنند که اساساً ترکیبی از قوانین فعالیت‌های مالی و قانون مدنی و عرفی است. این قوانین ملی اغلب از قوانین سرچشمه می‌گیرند.
     در حالی ‌که مقررات اتحادیه اروپا مستقیماً در کشورهای عضو اعمال می‌شود، دستورالعمل‌ها باید توسط کشورهای عضو به قوانین ملی منتقل شوند. از آنجایی که دستورالعمل‌ها قصد دارند قوانین را در بین کشورهای عضو هماهنگ کنند، قوانین اجرایی ملی طبق تعریف اغلب در مناطقی که قوانین هماهنگ اتحادیه اروپا تصویب ‌شده است بسیار مشابه است. با این‌ حال، در مواردی که با قوانین اتحادیه اروپا هماهنگ نشده است، قوانین کشورهای عضو در رابطه با تأمین مالی زنجیره‌ای بسیار متغیر است. در رویکرد و درک ویژگی‌های اصلی چارچوب‌های نظارتی ملی کشورهای عضو که بر ارائه خدمات مالی زنجیره تأمین تأثیر می‌گذارند، کافی است بیان کنیم که چشم‌انداز با درجه بالایی از ناهمگونی از نظر مقررات ارائه ‌دهندگان و مجوز آن‌ها مشخص می‌شود. برای عملیات، رژیم نظارتی که بر برخی یا همه شرکت‌کنندگان بازار تأثیر می‌گذارد، مدل‌های خدمات مالی زنجیره تأمین که توسط مقرراتی مانند رویه‌های واگذاری مجاز یا تحت تأثیر چالش‌های ارائه‌ شده توسط معاملات فرامرزی قرار می‌گیرند. تا حد زیادی مهم‌ترین زمینه‌های تنوع قانونی و نظارتی مربوط به اعطا و حفظ مجوز فعالیت و همچنین زمینه واگذاری حقوق مطالبات و سایر دارایی‌ها است. سایر قوانین، به‌ویژه در مورد صورت‌حساب و پرداخت‌ها، مستقیماً بر ارائه‌دهندگان خدمات مالی زنجیره تأمین تأثیر نمی‌گذارد اما شرایط اساسی را برای معاملات بین خریداران و فروشندگان تعریف می‌کند و بنابراین ممکن است بر بازار تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر بگذارد.

     این بخش خلاصه‌ای از چارچوب‌های قانونی ملی برای تأمین مالی زنجیره‌ای را با تمرکز بر عناصر زیر ارائه می‌دهد:
· مجوز فعالیت الزامات تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین
· مقررات مؤثر بر مدل‌های مالی زنجیره تأمین در قوانین ملی 
· مفاد واگذاری مطالبات 
· قوانین مربوط به صورتحساب و پرداخت‌ها 
     این فصل بر اساس یافته‌های مطالعات قبلی، یعنی مطالعه سال 2017 درزمینۀ محیط‌های قانونی برای فاکتورینگ، تأمین مالی مطالبات و وام‌های مبتنی بر دارایی انجام ‌شده توسط فدراسیون اروپایی[footnoteRef:460] برای فاکتورینگ و تأمین مالی تجاری و یک نظرسنجی فاکتورینگ در سال 2018 که توسط بانک اروپایی بازسازی و توسعه انجام شده است[footnoteRef:461].  [460:  EUF (2017), Factoring, Receivables Finance & ABL – A Study of Legal Environments Across Europe.]  [461:  EBRD (2018), Factoring Survey in EBRD Countries of Operation – 3rd Edition.] 

12-5-1 مجوز فعالیت الزامات ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای
صدور مجوز مالی زنجیره تأمین به‌طور مستقیم و اساسی بر تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین تأثیر می‌گذارد. اگر فعالیت تجاری تأمین مالی زنجیره‌ای تنظیم‌ شده باشد و نیاز به مجوز قبلی در قالب مجوز فعالیت داشته باشد که توسط یک مقام ملی اعطا شده است، تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین چاره‌ای جز رعایت الزامات و اخذ مجوز لازم قبل از ارائه خدمات خود در بازار ندارند.
     مقررات خدمات مالی زنجیره تأمین بین کشورهای عضو اتحادیه اروپا بسیار متفاوت است. درحالی‌که در برخی از کشورهای عضو، برای اجرای برخی یا همه مدل‌های مالی زنجیره تأمین، مجوز از مرجع نظارتی مالی ملی لازم است، در سایر کشورهای عضو، هیچ مجوزی برای برخی یا هیچ‌ی ک از مدل‌های مالی زنجیره تأمین لازم نیست.
     علاوه بر این، در مواردی که مجوز لازم است، نوع مجوز و الزامات صدور مجوز خاص بین کشورهای عضو متفاوت است. این بخش، برای هر کشور عضو و برای مدل‌های مختلف مالی زنجیره تأمین نشان می‌دهد که آیا مجوزی برای انجام فعالیت مورد نیاز است یا خیر و اگر چنین است، چه نوع مجوزی لازم است. جدول 4-2 یک نمای کلی از الزامات مجوز ملی در تمام کشورهای عضو و مدل‌های مالی زنجیره تأمین ارائه می‌دهد:











جدول 12-1   مروری بر الزامات ملی مجوز
	MS
	تخفیف مطالبات
	فورفیتینگ
	فاکتورینگ
	امور مالی پرداختنی
	تخفیف پویا
	وام پیش‌پرداخت در برابر مطالبات
	تأمین مالی توزیع‌کننده
	وام یا پیش‌پرداخت در برابر موجودی
	تأمین مالی قبل از ارسال

	AT
	CI
	CI
	CI
	CI
	N
	CI
	CI
	CI
	CI

	BE
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	BG
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	CY
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	CZ
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	DE
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	CI
	CI
	CI
	CI

	DK
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	EE
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	EL
	Fct
	Fct
	Fct
	Fct
	N
	CI
	CI
	CI
	CI

	ES
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	FI
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	FR
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	HR
	Fct
	Fct
	Fct
	Fct
	N
	N
	N
	N
	N

	HU
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	IE
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	IT
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	LT
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	LV
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	MT
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	NL
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	PL
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	PT
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	RO
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	SE
	FI
	FI
	FI
	FI
	N
	FI
	FI
	FI
	FI

	SI
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	SK
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	UK
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N
	N

	CI = (ملی) مجوز موسسه اعتباری FI = مجوز موسسه مالی Fct = مجوز فاکتورینگ
N = بدون نیاز به مجوز



     همان‌طور که در جدول 12-1 مشاهده می‌شود، سه نوع مجوز مختلف وجود دارد: مجوز مؤسسه اعتباری، مجوز مؤسسه مالی و مجوز فاکتورینگ. این مجوزها تا حدی تحت تأثیر قوانین اتحادیه اروپا هستند اما در کشورهای عضو به‌طور متفاوتی اجرا می‌شوند. جدول 12-1 به مجوزهای مؤسسات اعتباری ملی اشاره دارد. برخی از تنظیم‌کننده‌های ملی، برخی یا همه مدل‌های مالی زنجیره تأمین را به‌عنوان فعالیت‌های بانکی در نظر می‌گیرند و آن‌ها را تحت رژیم مجوز مؤسسه اعتباری ملی قرار داده‌اند. به‌ عنوان ‌مثال در اتریش، ارائه هر دوی مطالبات و تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر وام، مستلزم مجوز مؤسسه اعتباری ملی تحت قانون بانک‌داری اتریش است.
     این مجوزهای مؤسسه اعتباری ملی «قابل گذرنامه» نیستند. یک مؤسسه اعتباری دارای مجوز ملی که می‌خواهد خدمات خود را در سراسر اتحادیه اروپا ارائه دهد، همچنان موظف است در صورت نیاز در سایر کشورهای عضو، مجوزهای ملی بیشتری دریافت کند. مجوز مؤسسات اعتباری بالاترین شرایط را دارند. به‌ویژه سرمایه مورد نیاز بیشتر از مؤسسات مالی است. این فعالیت‌ها شامل تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر مطالبات و وام و همچنین سایر فعالیت‌های مالی مانند اجاره، خدمات پرداخت یا تجارت است[footnoteRef:462]. [462:  See also ANNEX 8 for further details on the individual licensing requirements in the Member States.] 

     مؤسسات مالی در آیین‌نامه الزامات سرمایه و بخشنامه الزامات سرمایه تعریف شده‌اند. بر اساس آیین‌نامه الزامات سرمایه، مؤسسات مالی مؤسساتی هستند که فعالیت‌های مالی مندرج در ضمیمه یک مقررات مورد نیاز سرمایه را دنبال می‌کنند. این فعالیت‌ها شامل تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر مطالبات و وام، همچنین سایر فعالیت‌های مالی مانند اجاره، خدمات پرداخت یا تجارت است. مقررات مورد نیاز سرمایه و دستورالعمل الزامات سرمایه مجوز مشترکی در سطح اتحادیه اروپا برای مؤسسات مالی ایجاد نمی‌کند؛ بنابراین تصمیم‌گیری در مورد چگونگی و میزان نظارت بر فعالیت مؤسسات مالی به عهده کشورهای عضو است. همان‌طور که جدول 12-1 نشان می‌دهد، کشورهای عضو رویکردهای متفاوتی اتخاذ کرده‌اند؛ برخی از تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین را ملزم به دریافت مجوز می‌کنند درحالی‌که برخی دیگر این کار را نمی‌کنند. برخی از کشورهای عضوی که مؤسسات مالی را تنظیم می‌کنند، یک مجوز مؤسسه مالی ایجاد کرده‌اند که بر تمام فعالیت‌های فهرست شده در پیوست یک دستورالعمل الزامات سرمایه نظارت می‌کند. سایر کشورهای عضو رویکرد مناسب‌تری اتخاذ کرده و مجوزهای خاصی را برای برخی از فعالیت‌های فهرست شده در دستورالعمل الزامات سرمایه ضمیمه یک ارائه کرده‌اند. این مورد برای کرواسی و یونان، دو کشور عضوی است که مجوز فاکتورینگ در آن‌ها وجود دارد. طبق تعریف دستورالعمل الزامات سرمایه، شرکت‌های فاکتورینگ شکل تخصصی مؤسسات مالی هستند و قوانین کرواسی و یونان با ایجاد مجوزهای فاکتورینگ ویژه، این را در نظر می‌گیرند. جدول نشان می‌دهد که برای انجام تکنیک‌های مبتنی بر مطالبات، مجوز مؤسسه اعتباری ملی در اتریش برای تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر مطالبات موردنیاز است. مجوز مؤسسه مالی در بلغارستان، قبرس، آلمان، استونی، فرانسه، مجارستان، لیتوانی، لوکزامبورگ، مالت، پرتغال، رومانی و سوئد برای تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر مطالبات موردنیاز است. مجوز فاکتورینگ خاص در یونان و کرواسی برای تأمین مالی زنجیره‌ای مبتنی بر مطالبات موردنیاز است. تنزیل پویا یک مورد خاص است، زیرا یک سرویس تأمین مالی دقیق نیست. ارائه‌دهندگان تخفیف پویا راه‌حل‌های فنی را برای تسهیل تخفیف پویا بین طرفین ارائه می‌دهند اما هیچ ‌یک از طرفین را تأمین مالی نمی‌کنند؛ بنابراین تنزیل پویا در هیچ کشور عضوی تنظیم نمی‌شود، زیرا تمام مجوزهای ارائه ‌شده در بالا فعالیت‌های مالی را تنظیم می‌کنند. برای انجام تکنیک‌های مبتنی بر وام، مجوز مؤسسه اعتباری ملی در اتریش، آلمان و یونان موردنیاز است. مجوز مؤسسه مالی در بلغارستان، قبرس، استونی، فرانسه، مجارستان، لیتوانی، لوکزامبورگ، مالت، پرتغال، رومانی و سوئد موردنیاز است. علاوه بر نشان دادن تفاوت‌های بین کشورهای عضو، جدول نشان می‌دهد که عموماً از نقطه نظر مقرراتی و نه مدل مالی زنجیره تأمین به ‌وضوح توسط قانون متمایز نمی‌شوند و به یک ‌شکل با آن‌ها برخورد می‌شود. در اکثر کشورهای عضوی که مجوز فعالیت مورد نیاز است، همان مجوز برای همه مدل‌های مالی زنجیره تأمین اعمال می‌شود (همان‌ طور که در بالا توضیح داده شد به ‌جز برای تخفیف پویا).
     در چند کشور عضو (کرواسی، آلمان و یونان) بین مدل‌های مبتنی بر دریافتنی‌ها و مدل‌های مبتنی بر وام تفاوت وجود دارد، اما بین مدل‌های فرعی منفرد این دو گروه تفاوت وجود ندارد.
     از نقطه ‌نظر حقوقی، با ارائه‌دهندگان فین‌تک دقیقاً مشابه با تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین سنتی رفتار می‌شود. این بدان معناست که هر زمان که یک فین‌تک خدمات مالی ارائه می‌دهد که توسط مرجع نظارتی مالی ملی تنظیم می‌شود، فین‌تک باید مجوز مربوطه را برای فعالیت دقیقاً مانند ارائه‌دهندگان سنتی دریافت کند.
     بااین‌حال، برخی از فین‌تک‌‎ها مدل‌های کسب‌وکاری دارند که شامل هیچ ‌گونه فعالیت‌های تأمین مالی نمی‌شود، بلکه پشتیبانی فناوری را شامل می‌شود (مثلاً بستری برای اتصال فروشندگان و خریداران مطالبات). این مدل‌های کسب‌وکار توسط قوانین کلی برای ارائه‌دهندگان فناوری اطلاعات کنترل می‌شوند، اما نه توسط هیچ قانون خاصی برای تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین.
     دسته‌بندی الزاماتی که برای دریافت مجوز فعالیت باید برآورده شوند، عموماً در همه کشورهای عضو قابل ‌مقایسه هستند. این‌ها به‌ویژه عبارت‌اند از:
· الزامات مربوط به شکل حقوقی شرکت
· الزامات برای اطمینان از سلامت عملیات شرکت 
· سرمایه موردنیاز اولیه 
· الزامات شخصی برای سهام‌داران شرکت 
· الزامات شخصی برای مدیران شرکت
     با این ‌حال، ماهیت و جزئیات این الزامات بین کشورهای عضو متفاوت است. این بیشتر در مورد نیازهای سرمایه برای مجوزهای مؤسسات مالی مشهود است که از 125000 یورو در آلمان تا 1250000 یورو در یونان متغیر است. سایر الزامات عموماً به‌وضوح تعریف نشده‌اند (به ‌عنوان ‌مثال، قابلیت اطمینان شخصی، صداقت و بی‌طرفی مدیران به‌عنوان یک الزام تعیین شده است، اما تعریف نشده است که قابلیت اطمینان، صداقت و بی‌طرفی شامل چه مواردی می‌شود) و درخواست و اعطای مجوز به ارائه‌دهنده به تفسیر مقام ملی که ارزیابی می‌کند بستگی دارد. 
12-5-2 مقررات مؤثر بر مدل‌های مالی زنجیره تأمین در قوانین ملی
در حوزه‌های قضایی قانون مدنی، تعاریف پیش‌فرض عموماً برای رایج‌ترین قراردادها برای مثال قرارداد بیع وجود دارد. هدف این تعاریف قانونی قراردادها ساده‌سازی تنظیم قرارداد است، زیرا هر جزئیاتی که در قرارداد مشخص نشده باشد به ‌طور خودکار طبق قوانین پیش‌فرض مقرر در قانون رفتار می‌شود. وقتی صحبت از قراردادهای مالی زنجیره تأمین به میان می‌آید، در اکثر کشورهای عضو، هیچ‌یک از 9 مدل مالی زنجیره تأمین به ‌صراحت در قوانین ملی مطرح نشده است؛ بنابراین، طرف‌هایی که وارد یک ترتیبات مالی تغییر عرضه می‌شوند، نمی‌توانند به تعریف پیش‌فرض قراردادشان که در قانون آمده است بازگردند. با این ‌حال، این امر مانعی برای مذاکره و انعقاد قرارداد برای خدمات مالی زنجیره تأمین نمی‌کند. آزادی قرارداد یک اصل اساسی سیستم حقوقی هر کشور عضو است تا زمانی که قرارداد با هیچ‌ گونه محدودیتی که در قانون مقرر شده است، مغایرت نداشته باشد. تنها چند کشور عضو (کرواسی، یونان و پرتغال) قوانین خاصی را در قالب قوانین فاکتورینگ معرفی کرده‌اند که قرارداد فاکتورینگ و در برخی موارد، الزامات مجوزی را که باید برای ارائه خدمات فاکتورینگ رعایت شود، تنظیم می‌کنند. در کرواسی، قانون فاکتورینگ[footnoteRef:463] در سال 2014 به تصویب رسید و در سال 2016 اصلاح شد. این به ‌طور گسترده قراردادها و شرکت‌های فاکتورینگ را تعریف و تنظیم می‌کند. فصل سوم (مواد 3 تا 18) قانون فاکتورینگ کرواسی تجارت فاکتورینگ و قرارداد فاکتورینگ را تعریف می‌کند. در اینجا ذکر این نکته مهم است که تعریف فاکتورینگ طبق قانون با مدل فاکتورینگ تعریف ‌شده در بخش 2-2 این کتاب مطابقت ندارد. در عوض، درک حقوقی فاکتورینگ گسترده است و همه مدل‌های مبتنی بر مطالبات را در برمی‌گیرد (فاکتورسازی با و بدون رجوع، تأمین مالی بدهی‌ها / فاکتورینگ معکوس، فاکتورینگ، تنزیل مطالبات)؛  به‌استثنای تنزیل پویا که همان‌طور که در بخش قبل توضیح داده شد، از نظر قانونی یک سرویس تأمین مالی نیست. این قانون الزاماتی را در مورد شکل و محتوای قرارداد فاکتورینگ و حقوق و تعهدات طرفین تعیین می‌کند. به‌عنوان‌مثال، قرارداد باید به ‌صورت کتبی باشد و باید موضوع قرارداد فاکتورینگ و نرخ سود و روش محاسبه را مشخص کند. همچنین قوانینی را برای واگذاری مطالبات در چارچوب قرارداد فاکتورینگ تعیین می‌کند، به‌عنوان‌مثال، در مورد مطالبات آتی یا اطلاع ‌رسانی به بدهکار (همچنین به بخش بعدی مراجعه کنید). همین طور این قانون در بخش‌های بعدی الزامات ارائه‌دهندگان فاکتورینگ (اعم از داخلی و خارجی) و قوانین نظارت بر شرکت‌های فاکتورینگ را تنظیم می‌کند به بخش قبلی در مورد قوانین مربوط به تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین نیز مراجعه کنید. [463:  Zakon o faktoringu (NN, br. 94/14),] 

     در یونان، قانون 1905/1990 در مورد قراردادهای فاکتورینگ و سایر مقررات[footnoteRef:464] 238 از 8 نوامبر 1990 لازم‌الاجرا شده است. این قانون به‌طور قابل ‌توجهی کوتاه‌تر از قانون فاکتورینگ کرواسی است و تنها 9 ماده دارد. این شامل مقررات مشابه در مورد شکل و محتوای قرارداد فاکتورینگ است. تعریف فاکتورینگ مانند قانون فاکتورینگ کرواسی گسترده است. اگرچه قانون یونان همچنین تصریح می‌کند که ارائه‌دهندگان فاکتورینگ ملزم به دریافت مجوز هستند، اما الزامات مجوز را به ‌طور دقیق مشخص نمی‌کند، بلکه به سایر قوانین اتخاذ شده توسط بانک یونان اشاره دارد. [464:  Νόμος 1905/1990 – Για τη σύμβαση πρακτορείας επιχειρηματικών απαιτήσεων και άλλες διατάξεις,] 

     در پرتغال، فاکتورینگ تحت فرمان قانون شماره 171 /95 تنظیم‌ کننده شرکت‌های فاکتورینگ[footnoteRef:465] و قراردادهای فاکتورینگ 239 است که در سال 1995 به تصویب رسید و در سال 2014 اصلاح شد. [465:  Decreto-Lei nº 171/95, de 18 de julho, o qual regula as sociedades de factoring e o contrato de factoring] 

     فرمان- قانون از نظر شکل و رویکرد با قانون یونان قابل ‌مقایسه است. فاکتورینگ را به‌عنوان کسب اعتبار کوتاه‌مدت تعریف می‌کند و بنابراین از یک تعریف گسترده نیز پیروی می‌کند. ارائه‌دهنده فاکتورینگ برای فعالیت طبق مصوبه قانون مجوز مؤسسه مالی را می‌طلبد، اما جزئیات آن مجوز در مصوبه قانون تنظیم نشده است، بلکه در چارچوب قانونی مؤسسات اعتباری و شرکت‌های مالی که به آن اشاره شده تنظیم‌شده است. 
3-55-12 مفاد تعیین تکلیف مطالبات
تخصیص مطالبات یک عنصر اصلی ترتیبات مالی زنجیره تأمین مبتنی بر دریافتنی است. مطالبات و بدهی‌ها شرایط حسابداری هستند. از نظر حقوقی، مطالبه حق وصول است و مطالبه شده تعهد پرداخت است. واگذاری زمانی صورت می‌گیرد که چنین حق یا تعهد قانونی از فروشنده یا خریدار به تأمین‌کننده مالی زنجیره تأمین منتقل شود. تأمین‌کننده مالی زنجیره تأمین حق وصول یا تعهد پرداخت را از فروشنده یا خریدار اصلی به عهده می‌گیرد. در اصطلاح حقوقی، واگذاری مطالبات یک مفهوم اساسی است که در قوانین عمومی مدنی یا رایج و تجاری کشورهای عضو تنظیم ‌شده است. فروشنده، خریدار و تأمین‌کننده مالی در یک قرارداد مالی زنجیره تأمین، نقش‌های زیر را در رابطه با انتقال مطالبات بر عهده می‌گیرند:
· بدهکار: خریداری که باید برای یک کالا یا خدمت به فروشنده بپردازد.
· واگذارنده: فروشنده‌ای که حقوق وصول خود را به تأمین‌کننده مالی منتقل می‌کند.
· تامین کننده: تأمین‌کننده مالی که حقوق را از فروشنده به عهده می‌گیرد.
     این بخش چارچوب قانونی ملی را برای عناصر زیر از واگذاری مطالبات ارائه می‌کند:
· قوانین مربوط به تکالیف 
· ممنوعیت انتصاب 
· واگذاری مطالبات آتی 
1-3-5-12 قوانین مربوط به تکالیف
بدون واگذاری معتبر مطالبات، قرارداد مالی زنجیره تأمین قابل‌اجرا نیست؛ بنابراین ضروری است که واگذاری طبق قوانین

 قابل‌اجرا کشور عضو انجام شود و قرارداد با الزامات رسمی مطابقت داشته باشد، ازجمله:
· اطلاع‌رسانی به بدهکار 
· تائید بدهکار 
· تمبر مالیاتی 
· ثبت تکلیف در دفتر ثبت ملی
جدول 12-2 یک نمای کلی از اینکه کدام یک از این الزامات در هر کشور عضو وجود دارد را نشان می‌دهد:
جدول 12-2 مروری بر قوانین تکلیف
	
MS
	اطلاع‌رسانی به بدهکار الزامی است
	تائید بدهکار لازم است
	
تمبر مالیاتی
	ثبت‌نام الزامی است

	AT
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	BE
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	BG
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	CY
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	CZ
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	DE
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	DK
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	EE
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	EL
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	ES
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	FI
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	FR
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	HR
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	HU
	خیر
	خیر
	خیر
	بله

	IE
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	IT
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	LT
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	LU
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	LV
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	MT
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	NL
	بله
	خیر
	خیر
	بله1

	PL
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	PT
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	RO
	بله
	خیر
	خیر
	بله

	SE
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	SI
	خیر
	خیر
	خیر
	خیر

	SK
	بله
	خیر
	خیر
	خیر

	UK
	خیر
	خیر
	خیر
	بله[footnoteRef:466] [466:    فقط برای واگذاری کل گردش مالی توسط یک شرکت نامحدود یا یک تاجر انحصاری و فقط در انگلستان، ولز و ایرلند شمالی.] 




     در برخی کشورها ابلاغ به بدهکار از الزامات رسمی واگذاری است، در غیر این صورت واگذاری باطل است؛ به عبارت دیگر قرارداد تأمین مالی زنجیره‌ای بین تأمین‌کننده و خریدار تا زمانی که به خریدار اطلاع داده نشود، اعتبار قانونی ندارد. در سایر کشورهای عضو، قرارداد بین فروشنده و تأمین‌کننده مالی حتی بدون اطلاع بدهکار معتبر است. بااین‌حال، توافق بین فروشنده و تأمین‌کننده مالی معمولاً تا زمانی که بدهکار مطلع نشود، نسبت به بدهکار مؤثر نیست. این بدان معناست که خریدار تا زمانی که از واگذاری مطلع نشده باشد، همچنان حق دارد به فروشنده اصلی و نه تأمین‌کننده مالی پرداخت کند. اگر خریدار تصمیم بگیرد به ‌جای تأمین‌کننده مالی به فروشنده پرداخت کند، این امر به قرارداد واگذاری بین فروشنده و تأمین‌کننده مالی پایان نمی‌دهد، اما در عوض نقض قرارداد رخ می‌دهد (که می‌تواند با پرداخت پول توسط فروشنده به تأمین‌کننده مالی برطرف شود).
     ضمناً اگر مطالبات به چند طرف واگذار شود، خریدار فقط در قبال طرفی که ابتدا به خریدار ابلاغ شده تعهد پرداخت خواهد داشت؛ بنابراین حتی در کشورهای عضوی که اطلاع‌رسانی به بدهکار الزامی برای اعتبار قرارداد واگذاری نیست، معمولاً به نفع طرفین است که به منظور شفافیت به بدهکار اطلاع دهند.
2-3-5-12 ممنوعیت تکلیف
ممنوعیت واگذاری به این معناست که در قرارداد بین دو طرف (فروشنده و خریدار)، واگذاری مطالبات به شخص ثالث (مانند تأمین‌کننده مالی) ممنوع است. چنین بندی عملاً طرفین قرارداد را از استفاده از خدمات مالی زنجیره تأمین باز می‌دارد. در اکثر کشورهای عضو تنظیم نمی‌شود که آیا واگذاری مطالبات می‌تواند در یک قرارداد ممنوع شود، به این معنی که به ‌طور پیش‌فرض بر اساس اصل آزادی قراردادی امکان‌پذیر است. بااین‌حال، سایر کشورهای عضو قوانینی را تصویب کرده‌اند که ممنوعیت قراردادی واگذاری مطالبات را باطل می‌کند. جدول 12-3 نشان می‌دهد که ممنوعیت واگذاری در کدام کشورهای عضو امکان‌پذیر است و در کدام کشورها این امکان وجود ندارد.
جدول 12-3 مروری بر ممنوعیت تکلیف
	آیا ممنوعیت واگذاری امکان‌پذیر است؟

	AT
	خیر
	EE
	خیر
	IE
	بله
	PL
	بله

	BE
	بله
	EL
	خیر
	IT
	بله
	PT
	بله

	BG
	بله
	ES
	بله
	LT
	خیر
	RO
	بله

	CY
	بله
	FI
	بله
	LU
	بله
	SE
	بله

	CZ
	بله
	FR
	خیر
	LV
	بله
	SI
	بله

	DE
	خیر
	HR
	بله
	MT
	بله
	SK
	بله

	DK
	بله
	HU
	بله
	NL
	بله
	UK
	خیر


     
     هفت کشور عضو قوانینی را برای ممنوعیت یا محدود کردن ممنوعیت واگذاری به تصویب رسانده‌اند: اتریش، استونی، فرانسه، آلمان، یونان، لیتوانی و بریتانیا. پاراگراف‌های زیر جزئیات قوانین ملی در مورد ممنوعیت مأموریت در هر یک از این کشورهای عضو را ارائه می‌دهند.
· اتریش: ممنوعیت واگذاری مطالبات در قرارداد امکان‌پذیر است، اما شرط ممنوعیت واگذاری تنها در صورتی الزام‌آور است که در هر مورد به‌تفصیل ذکرشده باشد و درصورتی‌که طلبکار تبعیض فاحشی نداشته باشد (ممنوعیت به‌طورکلی معتبر نیست)؛ بنابراین ممنوعیت واگذاری کاملاً ممنوع نیست، بلکه مشمول محدودیت‌های نسبتاً شدیدی است. این مفاد باید به‌گونه‌ای درک شود که اگر قرار است ممنوعیت واگذاری در قرارداد گنجانده شود، باید به صورت انفرادی بین دو طرف مذاکره شده باشد؛ بنابراین، گنجاندن ممنوعیت واگذاری به ‌عنوان‌ مثال در شرایط و ضوابط عمومی یا در قالب‌های کلی قرارداد ممکن نیست.
· استونی: طبق بند 2 ماده 166 قراردادهای منعقد شده بین طلبکار و بدهکار (مثلاً خریدار و فروشنده) که به ‌موجب آن واگذاری مطالبات منتفی است یا حق واگذاری مطالبات محدود می‌شود، تأثیری بر اشخاص ثالث ندارد.
· فرانسه: فرانسه مثال جالبی ارائه می‌دهد، زیرا قانون اخیراً تغییر کرده است. تا 26 آوریل 2019 ممنوعیت واگذاری مطالبات ازنظر قانونی در فرانسه معتبر نبود. ماده (6-442L) II (C) قانون تجارت صریحاً شرط یا قراردادی را که طرف قرارداد را از واگذاری وجه وصولی که بر عهده دارد به اشخاص ثالث منع می‌کند، باطل دانسته است. بااین‌حال، کل ماده 6-442L. به‌منظور ساده‌سازی قوانین مربوط به اعمال بازرگانی محدودکننده و ناعادلانه، دستخوش تغییرات اساسی شد. نسخه جدید ماده 442L؛ که در 26 آوریل 2019 لازم‌الاجرا شده است، دیگر شامل ممنوعیت صریح منع واگذاری نمی‌شود. این بدان معنا نیست که ممنوعیت واگذاری اکنون در فرانسه معتبر شده است. در مقابل، قصد صریح قانون‌گذار از اصلاح حکم موردبحث، محدود کردن شمول حکم نبوده، بلکه ساده‌سازی اعمال آن بوده است؛ بنابراین، ممنوعیت واگذاری ممکن است همچنان بر اساس ماده جدید 1-442L. تحت مفهوم کلی عدم تعادل قابل‌توجه بین حقوق و تعهدات طرفین مورد اعتراض قرار گیرد. بااین‌حال، حذف اشاره صریح به ممنوعیت واگذاری در این ماده قطعاً عدم شفافیت قانونی برای تأمین مالی زنجیره‌ای منجر شده است.
· آلمان: به‌عنوان یک قاعده کلی که در ماده 399 قانون مدنی مقررشده است، امکان منع واگذاری مطالبات در قرارداد وجود دارد. این فقط مستلزم توافق بین واگذارنده و بدهکار بدون نیاز به ثبت‌نام است. بااین‌حال، بخش 354 الف قانون تجارت، اعمال این قاعده کلی را با بیان اینکه در قراردادهای تجاری اعمال نمی‌شود، محدود می‌کند تا شرکت‌های کوچک و متوسط بتوانند از خدمات تأمین مالی استفاده کنند.
· یونان: به ‌طور کلی ممنوعیت قراردادی از واگذاری مطابق ماده 466 قانون مدنی یونان معتبر است که مقرر می‌دارد در صورت توافق طلبکار و مدیون بر غیرقابل واگذاری مطالبه قابل‌واگذاری نیست. با این ‌حال، اگر انتقال گیرنده با اتکا به سندی که دارای شرط غیرقابل واگذاری نبوده است، مطالبه را به دست آورده باشد، مدیون نمی‌تواند در مقابل انتقال گیرنده به توافق عدم واگذاری استناد کند؛  اما به‌موجب قانون 1905 /1990 در مورد قرارداد فاکتورینگ، این قرارداد بر هر توافقی بین عرضه‌کننده و بدهکار که واگذاری مطالبات را ممنوع می‌کند، ارجحیت دارد.
· لیتوانی: واگذاری مطالباتی پولی به تأمین‌کننده مالی نیز در مواردی معتبر خواهد بود که توافق انجام‌شده بین مشتری و بدهکار چنین اقدامی را ممنوع یا محدود کند (ماده 6.905 (1) قانون مدنی).
· بریتانیا: بر اساس قانون تجارت کوچک، شرکت‌ها و استخدام در سال 2015، که تأمین مالی روی مطالبات را تسهیل می‌کند، می‌توان مقرراتی را برای بی‌اعتبار کردن محدودیت‌های واگذاری مطالبات در انواع خاصی از قراردادها وضع کرد. از این ‌رو، بندهایی که از واگذاری مطالبات در قرارداد بین مشاغل جلوگیری می‌کند، می‌تواند باطل و غیرقابل‌اجرا باشد. این در مقررات قراردادهای تجاری (تخصیص مطالبات) 2018 آمده است که در مورد قراردادهایی که در 31 دسامبر 2018 یا بعد از آن لازم‌الاجرا شده‌اند اعمال می‌شود.

3-3-5-12 واگذاری مطالبات آتی
واگذاری مطالبات آتی به معنای مطالباتی است که هنوز محقق نشده است (مثلاً در قالب یک قرارداد یا فاکتور مشخص)، اما با درآمدهای آتی یک شرکت مطابقت دارد. واگذاری مطالبات آتی، فروشنده را قادر می‌سازد تا در ازای مطالبات حاصل از معاملات تجاری آتی، منابع مالی فوری از یک تأمین‌کننده مالی دریافت کند؛ بنابراین فروشنده می‌تواند برای مطالبات جاری تأمین مالی کند. این می‌تواند فرصت‌ها و حجم تأمین مالی را که فروشنده می‌تواند به دست آورد به میزان قابل‌توجهی افزایش دهد. واگذاری مطالبات آتی به ‌طور کلی در همه کشورهای عضو امکان‌پذیر است. شرط معمول این است که مطالبات آتی را بتوان به اندازه کافی تعیین کرد، یعنی تشخیص مطالبات عینی یا فردی امکان‌پذیر باشد. به ‌طور کلی نیازی نیست که مطالبات از قبل در زمان انعقاد واگذاری مطالبات آتی تعیین‌شده باشد. برای مثال، اگر واگذاری مطالبات آتی، مطالباتی را که از روابط تجاری با یک مشتری خاص در طول یک دوره زمانی مشخص ناشی می‌شود پوشش دهد، به‌اندازه کافی تعیین‌شده محسوب می‌شود.
     واگذاری واقعی مطالبات فقط در لحظه مشخص شدن آن‌ها (مثلاً هنگام امضای قرارداد مشخص یا صدور صورتحساب) صورت می‌گیرد، مشروط به اینکه واگذارکننده به‌طور صحیح مطالبات را در اختیار داشته باشد و حق واگذاری آن را داشته باشد.
4-5-12 قوانین مربوط به صورتحساب و پرداخت
همان‌طور که قبلاً نیز ارائه شد، صورتحساب الکترونیکی یکی از محرک‌های اصلی پشت نوآوری مبتنی بر فناوری در تأمین مالی زنجیره‌ای است؛ بنابراین، قانونی که استفاده از صورتحساب‌های الکترونیکی را تسهیل می‌کند یا نیازمند آن است، می‌تواند عملیات معاملات مالی زنجیره تأمین را نیز تسهیل کند. قوانین کشورهای عضو در مورد استفاده از صورتحساب الکترونیکی تا حد زیادی با دستورالعمل صدور صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی هماهنگ شده است.
     این دستورالعمل راه را برای استاندارد اروپایی درزمینۀ صورتحساب الکترونیکی هموار کرده است و پذیرش و پردازش صورتحساب‌های الکترونیکی از تأمین‌کنندگان خود را برای مقامات پیمانکاری عمومی الزامی کرده است[footnoteRef:467]. از طریق اجرای دستورالعمل، این تعهد در چارچوب قانونی هر کشور عضو مؤثر است؛ بنابراین مقامات دولتی در هر کشور عضو ملزم به استفاده از صورتحساب الکترونیکی در قراردادهای تدارکاتی خود با تأمین‌کنندگان هستند. بااین‌حال، استفاده از صورتحساب‌های الکترونیکی بین طرف‌های تجاری عمدتاً در کشورهای عضو تنظیم ‌نشده است، به این معنی که ممکن است اما داوطلبانه است. تنها دو کشور عضو قوانینی را تصویب کرده‌اند که استفاده از صورت‌حساب الکترونیکی (تا حدی) را برای تراکنش‌های بین نهادهای خصوصی اجباری می‌کند: ایتالیا و پرتغال. [467:  Directive 2014/55/EU of the European Parliament and of the Council of 16 April 2014 on electronic invoicing in public procurement.] 

     در ایتالیا، صدور صورتحساب الکترونیکی برای هر معامله تجاری از ابتدای سال 2019 با لازم‌الاجرا شدن[footnoteRef:468] اصلاحیه 243 قانون‌گذاری شماره 127/2015 در مورد انتقال از راه دور تراکنش‌های مالیات بر ارزش‌افزوده اجباری شده است. در حالی‌ که پیش ‌از این، صورتحساب الکترونیکی برای تراکنش‌های بین مشاغل و مقامات دولتی اجباری بود، اکنون برای معاملات تجاری بین مشاغل، برای مشاغلی که گردش مالی سالانه آن‌ها بیش از 65000 یورو است، اجباری است. در پرتغال، مواد 3 و 4 قانون فرمان شماره 28 /2019 در مورد تعهدات مالیاتی مربوط به صورتحساب‌ها[footnoteRef:469] و سایر اسناد مالیاتی مربوطه 244، تمامی اشخاص مشمول مالیات را ملزم می‌کند که درصورتی‌که گردش مالی سالانه آن‌ها بیش از 50000 یورو باشد، صورتحساب‌های خود را از طریق وسایل الکترونیکی پردازش کنند. عنصر دیگری که مستقیماً بر ترتیبات مالی زنجیره تأمین تأثیر نمی‌گذارد، اما محیط کسب‌وکار کلی را برای بازار مالی زنجیره تأمین شکل می‌دهد، قوانین مربوط به شرایط پرداخت بین فروشنده و خریدار است. [468:  Legge 30 dicembre 2018, n. 145, Bilancio di previsione dello Stato per l'anno finanziario 2019 e bilancio pluriennale per il triennio 2019-2021.]  [469:  Regulamentação das obrigações relativas ao processamento de faturas e outros documentos fiscalmente relevantes bem como das obrigações de conservação de livros, registos e respetivos documentos de suporte que recaem sobre os sujeitos passivos de IVA, aprovada pelo Decreto-Lei n.º 28/2019 de 15 de fevereiro.] 

     شرایط پرداخت بین فروشنده و خریدار از یک ‌سو، از آنجایی ‌که تأمین مالی زنجیره‌ای راه‌حل‌هایی را برای مدیریت سرمایه در گردش با بهبود جریان نقدی فروشنده و حفظ مدت پرداخت ارائه می‌دهد، شرایط پرداخت دقیق پتانسیل کاهش نیاز به خدمات مالی زنجیره تأمین را دارد. از سوی دیگر، اگر شرایط پرداخت سخت‌گیرانه باشد، تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند به کسب‌وکارها کمک کند تا به تعهد خود برای پرداخت در چارچوب شرایط پرداخت عمل کنند؛ مانند صورتحساب الکترونیکی، شرایط پرداخت بین مشاغل تا حد زیادی در سراسر کشورهای عضو اتحادیه اروپا هماهنگ است، یعنی به دلیل دستورالعمل EU/7/2011 در مورد مبارزه با تأخیر پرداخت در معاملات تجاری (دستورالعمل تأخیر پرداخت)[footnoteRef:470]. [470:  Directive 2011/7/EU of the European Parliament and the Council of 16 February 2011 on combating late payment in commercial transactions.] 

     این دستورالعمل تنظیم می‌کند که شرایط پرداخت درصورتی‌که به‌ صراحت در یک قرارداد توافق نشده باشد، ممکن است از 30 روز تجاوز نکند. شرایط پرداخت که در یک قرارداد توافق شده است معمولاً ممکن است بیش از 60 روز نباشد. انحراف در قالب شرایط پرداخت قراردادی بیش از 60 روز تنها در صورتی مجاز است که به‌شدت ناعادلانه نباشد. در قراردادها با مقامات دولتی، شرایط پرداخت به ‌طور کلی نمی‌تواند از 30 روز تجاوز کند، به‌استثنای چند مورد که شرایط پرداخت ممکن است بیش از 60 روز نباشد. این شرایط پرداخت قانونی در تمام کشورهای عضو به ‌واسطه اجرای دستورالعمل تأخیر پرداخت قابل ‌اجرا است. با این ‌حال، برخی از کشورهای عضو ترجیح داده‌اند شرایط پرداخت کلی سخت‌تر را که در جدول 12-4 ارائه‌شده است، معرفی کنند.
جدول 12-4 شرایط عمومی پرداخت در کشورهای عضو
	ارائه قانونی
	وضعیت
	شرایط پرداخت

	بند 904،907a، 1334 قانون مدنی عمومی
	اگر شرایط پرداخت بین طرفین توافق نشده باشد
	بدون هیچ تأخیری

	ماده 303 الف (1) و (3) قانون تجارت
	اگر شرایط پرداخت بین طرفین توافق نشده باشد
	14 روز

	بند 271 قانون مدنی
	اگر شرایط پرداخت بین طرفین توافق نشده باشد
	فوری

	بند 3 (1) و (2) و بند 3 a قانون بهره
	فقط در صورت عدم عادلانه نمی‌توان آن را رد کرد
	30 روز

	ماده 3 و 4 قانون تأخیر در پرداخت در معاملات تجاری
	انحراف مجاز نیست
	60 روز

	بند 5 قانون شرایط پرداخت قراردادهای تجاری
	فقط در صورت عدم عادلانه نمی‌توان آن را رد کرد
	30 روز

	ماده,I,6-442L. بند 9 قانون تجارت
	انحراف مجاز نیست
	60 روز از دریافت فاکتور، 45 روز از پایان ماه

	مواد 3 و 11 قانون عملیات مالی و تسویه پیش از ورشکستگی
	اگر غیرمنصفانه نباشد، انحراف بیش از این حداکثر مجاز نیست
	360 روز

	ماده 6:119 a6 قانون مدنی
	قرارداد بین شرکت‌های کوچک و متوسط و شرکت‌های بزرگ را نمی‌توان رد کرد
	60 روز

	بند 2 الف قانون بهره
	فقط در صورت عدم عادلانه نمی‌توان آن را رد کرد
	30 روز


6-12 سایر چارچوب‌های خودتنظیمی و شبه نظارتی
دو بخش قبل نشان داده است که نه در سطح اتحادیه اروپا و نه در سطح ملی چارچوب قانونی به‌ طور خاص برای تأمین مالی زنجیره‌ای وجود ندارد، اما تأمین مالی زنجیره‌ای بیشتر (مستقیم یا غیرمستقیم) تحت تأثیر قوانین عمومی مدنی یا حقوق عمومی یا قوانین حاکم بر خدمات مالی است. با توجه به عدم وجود یک چارچوب قانونی مناسب، تعدادی از کنوانسیون‌های بین‌المللی با ماهیت شبه نظارتی یا خودتنظیمی به ابتکار صنعت یا سازمان‌های بین‌المللی پدید آمده‌اند. چنین کنوانسیون‌هایی بخشی از چارچوب قانونی یا نظارتی نیستند و بنابراین در اینجا فقط به ‌اختصار ذکر می‌شوند، اما با این‌ وجود برای بازیگران بازار یک واقعیت هستند و ممکن است بر محیط و رویه‌های تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین تأثیر بگذارند؛ بنابراین آن‌ها شایسته ذکر هستند. مثال‌ها عبارت‌اند از:
· کمیسیون حقوق تجارت بین‌الملل سازمان ملل[footnoteRef:471]، ازجمله کنوانسیون فاکتورینگ بین‌المللی، کنوانسیون آنسیترال[footnoteRef:472]، تخصیص مطالبات در تجارت بین‌المللی و قوانین نمونه کمیسیون حقوق تجارت بین‌الملل در مورد معاملات امن. [471:  United Nations UNCITRAL]  [472:  UNCITRAL] 

· استانداردهای بین‌المللی گزارشگری مالی هیئت استانداردهای حسابداری بین‌المللی: روش‌های حسابداری و اجرای آن‌ها تأثیرات زیادی بر تأمین مالی زنجیره‌ای دارد. مثال اخیر، طبقه‌بندی مجدد احتمالی تأمین مالی بدهی‌ها در ترازنامه مشتری از حساب‌های پرداختنی به بدهی تحت شرایط خاص است. استاندارد حسابداری جدید، بر توانایی «عدم شناسایی» فروش مطالبات تأثیر می‌گذارد.
· گروه ولفسبرگ: انجمنی متشکل از 13 بانک جهانی که چارچوب‌ها و راهنمایی‌هایی را برای مدیریت خطرات جرائم مالی، به‌ویژه با توجه به شناخت مشتری، سیاست‌های مبارزه با پول‌شویی و مقابله با تأمین مالی تروریسم ایجاد می‌کند.
· اتاق بازرگانی بین‌المللی، انتشاراتی شامل تعاریف استاندارد تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، قوانین یکسان برای فورفایتینگ، قوانین یکسان برای تعهدات پرداخت بانکی، قوانین و روش‌های یکسان برای اعتبارات اسنادی، اینکوترمز و پیش‌نویس قوانین یکسان برای تجارت دیجیتال در راه است.
· فعالیت‌های آژانس‌های رتبه‌بندی نیز ممکن است به‌عنوان تأثیری شبه نظارتی در نظر گرفته شود.
     این ابتکارات و کنوانسیون‌ها ممکن است چارچوب‌ها یا قوانین مدلی را ارائه دهند که می‌توانند در چارچوب مقرراتی به ‌عنوان بهترین شیوه‌ها یا متون قانونی خاص اتخاذ شوند. از این نظر، آن‌ها می‌توانند به راه‌حل‌های بالقوه برای چالش‌های قانونی و نظارتی که تأمین‌کنندگان مالی زنجیره تأمین در اتحادیه اروپا با آن مواجه هستند اشاره کنند و برخی از این کنوانسیون‌ها در فصل بعدی در مورد موانع توسعه تأمین مالی زنجیره‌ای بیشتر مورد بررسی قرار خواهند گرفت.


7-12 چشم‌انداز نظارتی قابل اجرا
در اتحادیه اروپا، قوانین قانونی یا نظارتی مشخص و منسجمی برای تأمین مالی زنجیره‌ای وجود ندارد. قوانین اتحادیه اروپا اصولاً مقررات عمومی برای عملکرد ارائه‌دهندگان و بازارهای تنظیم شده را پوشش می‌دهد. به طور مشابه، در سطح کشورهای عضو، مقررات نظارتی بر تأمین مالی زنجیره‌ای عمدتاً در چارچوب قانون مدنی یا عرفی عمومی تأثیر می‌گذارد. علاوه بر این، 9 مدل مالی زنجیره تأمین، از نقطه نظر قانونی و نظارتی، به وضوح از یکدیگر متمایز نیستند و توسط قانون به همان شیوه رفتار می‌شود.
     با این وجود، تعدادی از اقدامات قانونی تأثیر مستقیم یا غیرمستقیم بر جنبه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای دارند. این قوانین را می‌توان بسته به تأثیر آن‌ها بر تأمین مالی زنجیره‌ای دسته‌بندی کرد:
· قوانین مؤثر بر ارائه‌دهندگان مالی ارائه‌دهنده خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای، به ویژه در مورد مجوز فعالیت و انطباق مداوم.
· قوانینی که حقوق و تعهدات طرفین تأمین مالی زنجیره‌ای را تنظیم می‌کند قرارداد و معاملاتی که برای اجرای قرارداد انجام می‌شود و
· قوانین تأثیرگذار بر محیط کسب‌وکار عمومی برای تأمین مالی زنجیره‌ای، برای مثال قوانینی در مورد شرایط پرداخت.
     در سطح اتحادیه اروپا، مقررات و دستورالعمل الزامات سرمایه[footnoteRef:473] و مقررات و دستورالعمل بازارهای ابزارهای مالی[footnoteRef:474] قوانینی را معرفی کرده‌اند که بر تأمین‌کنندگان مالی و سرمایه‌گذاران، مؤسسات اعتباری قابل توجه تأثیر می‌گذارد. در حالی که همه ارائه‌دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای مؤسسات اعتباری نیستند، بسیاری از مؤسسات اعتباری، تأمین مالی زنجیره‌ای را به عنوان بخشی از پرتفوی خود ارائه می‌دهند و در نتیجه تحت قوانین مربوطه قرار می‌گیرند؛ بنابراین بانک‌ها و شرکت‌های سرمایه‌گذاری می‌توانند از یک پاسپورت خدمات واحد و قوانین قابل اعتماد حمایت از سرمایه‌گذار بهره ببرند که آن‌ها را قادر می‌سازد خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را به صورت فرامرزی در منطقه اقتصادی اروپا[footnoteRef:475] ارائه دهند. [473:  CRR/CRD IV]  [474:  MiFIR/MiFID II]  [475:  European Environment Agency (EEA)] 

     هیچ تعریف قانونی از تأمین مالی زنجیره‌ای در قوانین اتحادیه اروپا وجود ندارد. تأمین مالی زنجیره‌ای شکلی از تأمین مالی تجاری است که به طور گسترده می‌تواند به عنوان تأمین مالی زنجیره از وجوه تأمین شده توسط تأمین‌کنندگان مالی در طول مراحل مختلف معاملات تجاری و مرتبط با زنجیره تأمین فیزیکی درک شود. به این ترتیب، هر نه مدل تأمین مالی زنجیره‌ای را می‌توان تحت عنوان مقررات مورد نیاز سرمایه به عنوان تأمین مالی تجارت درک کرد.
    مقررات رم 1 و دستورالعمل در مورد ترتیبات وثیقه مالی حقوق و تعهدات طرفین قرارداد تأمین مالی زنجیره‌ای و معاملات مرتبط را تنظیم می‌کند. رم 1 در ارتباط با آیین‌نامه اصلاحی پیشنهادی در مورد قانون قابل اعمال برای آثار شخص ثالث واگذاری مطالبات، ابزارهای مهمی در ایجاد یقین قانونی بر مالکیت ادعاها و مطالبات برای جلوگیری از ضررهای مالی در معاملات فرامرزی است. اگرچه این دستورالعمل اجرای وثیقه‌های مالی توسط ارائه دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای را در تجارت فرامرزی ساده کرده است، اما همه ارائه دهندگان نمی‌توانند از قوانین ساده شده مربوط به اجرای وثیقه مالی بهره‌مند شوند.
     قوانینی که بر محیط کسب‌وکار عمومی برای تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارد را می‌توان در دستورالعمل‌های مبارزه با پولشویی، دستورالعمل تأخیر پرداخت و دستورالعمل زنجیره تأمین کشاورزی و غذایی دانست. دستورالعمل زنجیره تأمین کشاورزی و غذایی، تدابیری را برای تأمین‌کنندگان و به ویژه شرکت‌های کوچک و متوسط در برابر پرداخت‌های دیرهنگام و شیوه‌های تجاری ناعادلانه فراهم می‌کند که برای تأمین‌کنندگان برای حفظ سطوح نقدینگی پایدار ضروری است و به نوبه خود به تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای برای تأمین‌کنندگان مالی نیز کمک می‌کند.
     خدمات پرداخت و سایر خدمات تسهیل کننده تراکنش‌های مالی اغلب همراه با خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای ارائه می‌شوند. مقررات انتقال وجه و دستورالعمل خدمات پرداخت ایمنی و قابلیت اطمینان سیستم‌های پرداخت را تضمین می‌کنند. دستورالعمل صدور صورتحساب الکترونیکی در تدارکات عمومی همچنین به تسهیل تجارت بین ارائه دهندگان بخش خصوصی و مقامات دولتی کمک کرده است.
     در سطح کشورهای عضو، به استثنای چند کشور (مانند کرواسی و یونان) که قوانینی را در مورد قرارداد فاکتورینگ تصویب کرده‌اند، در سطح ملی هیچ قانون صریحی برای تأمین مالی زنجیره‌ای وجود ندارد. چارچوب قانونی برای تأمین مالی زنجیره‌ای اساساً ترکیبی از قوانین عمومی مدنی و تجاری (مانند قوانین تنظیم قرارداد یا قوانین واگذاری مطالبات) و همچنین قوانین نظارتی برای فعالیت‌های تجاری مالی است. این قوانین کلی از کشور عضو به کشور دیگر متفاوت است.
     قوانین در کشورهای عضو در رابطه با تأمین مالی زنجیره‌ای بسیار متغیر و ناهماهنگ است. تفاوت‌های قابل توجهی بین کشورهای عضو در مورد الزامات صدور مجوز وجود دارد. سه نوع مجوز وجود دارد: مجوز موسسه اعتباری (ملی)، مجوز موسسه مالی و مجوز فاکتورینگ. این مجوزها تا حدی تحت تأثیر قوانین اتحادیه اروپا تحت مقررات مورد نیاز سرمایه / دستورالعمل الزامات سرمایه[footnoteRef:476] هستند، اما در کشورهای عضو به طور متفاوتی اجرا می‌شوند. [476:  CRR و CRD] 

· برای تکنیک‌های دریافتنی:
· مجوز موسسه اعتباری ملی فقط در اتریش مورد نیاز است.
· مجوز موسسه مالی در 12 کشور عضو مورد نیاز است: بلغارستان، قبرس، آلمان، استونی، فرانسه، مجارستان، لیتوانی، لوکزامبورگ، مالت، پرتغال، رومانی و سوئد.
· مجوز فاکتورینگ خاص در یونان و کرواسی مورد نیاز است.
· سیزده کشور عضو به هیچ مجوز خاصی نیاز ندارند.
· برای تکنیک‌های مبتنی بر وام:
· مجوز موسسه اعتباری ملی در اتریش، آلمان و یونان مورد نیاز است.
· مجوز موسسه مالی در 11 کشور عضو مورد نیاز است: بلغارستان، قبرس، استونی، فرانسه، مجارستان، لیتوانی، لوکزامبورگ، مالت، پرتغال، رومانی و سوئد.
· 14 کشور عضو به مجوز خاصی نیاز ندارند.
     تفاوت‌های قابل‌توجهی برای قوانین مربوط به مطالبات، به‌ویژه الزامات رسمی برای واگذاری مطالبات (اعلام به بدهکار و غیره) وجود دارد. این تفاوت‌ها بین قوانین ملی کشورهای عضو چارچوب‌ها به ویژه بر تأمین مالی زنجیره‌ای تأثیر می‌گذارد. خدمات فرامرزی یک ارائه‌دهنده مالی زنجیره‌ای که می‌خواهد خدماتی را در کشور عضو دیگری ارائه دهد، باید با الزامات مجوز و محیط قانونی آن کشور عضو دیگر و همچنین الزامات کشور عضو اصلی خود مطابقت داشته باشد.
12-8 موانع تأمین مالی زنجیره‌ای
به طور کلی، این کتاب نشان می‌دهد که رشد و گسترش فرامرزی تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای توسط شش مانع کلیدی مختل شده است. در حالی که برخی از این موانع به طور مستقیم با ارائه تأمین مالی زنجیره‌ای برون مرزی مرتبط است، برخی از آن‌ها بدون توجه به محدوده جغرافیایی آن بر توسعه کلی بازار تأثیر می‌گذارد. موانع به ترتیب ارتباط با تسهیل تأمین مالی زنجیره‌ای فرامرزی در زیر فهرست شده است:
1. عدم هماهنگی الزامات صدور مجوز می‌تواند مانعی برای ارائه دهندگان مالی باشد که مایل به ارائه تأمین مالی زنجیره‌ای برون مرزی هستند، زیرا قوانین متفاوتی در سراسر کشورهای عضو قابل اعمال است. در عمل، اکثر ارائه دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای دارای مجوز موسسه اعتباری قابل گذرنامه تحت مقررات مورد نیاز سرمایه / دستورالعمل الزامات سرمایه (یا بخشی از یک گروه بانکی با چنین مجوزی) هستند و بنابراین می‌توانند الزامات مجوز ملی را دور بزنند. با این حال، گروهی از ارائه‌دهندگان (شامل پلتفرم‌های فین‌تک و غیر بانکی) که به مجوز گذرنامه‌ای دسترسی ندارند (هر چند از نظر تعداد ارائه‌دهندگان کوچک‌تر است) پتانسیل خاصی برای تولید حجم در بخش شرکت‌های کوچک و متوسط و ارتقاء فناوری و نوآوری‌های دیگر دارند.
2. عدم هماهنگی قواعد در مورد مطالبات می‌تواند منجر به شیوه‌های متفاوتی در رابطه با نحوه واگذاری مطالبات یا نحوه برخورد با ممنوعیت واگذاری شود. ارائه دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای که خدمات را در بیش از یک کشور ارائه می‌دهند، یا به مشتریانی که در بیش از یک کشور فعال هستند خدمات ارائه می‌دهند، باید قوانین هر کشور را پوشش داده و با آن‌ها تطبیق دهند. در این تنظیمات فرامرزی، ایجاد یک اطمینان قانونی در مورد وضعیت مطالبات برای ارائه دهندگان، چالش برانگیز می‌شود.
3.  الزامات ورود می‌تواند شروع یک طرح تأمین مالی زنجیره‌ای را به ویژه برای امور مالی پرداختنی کند و خریداران را وادار کند که فقط تأمین‌کنندگان بزرگ‌تر خود را به این طرح دعوت کنند. هزینه‌های ورود بیشتر بر فروشندگان و همچنین ارائه دهندگان مالی تنظیم شده تأثیر می‌گذارد.
4. در حالی که دیجیتالی شدن زنجیره تأمین فیزیکی و مالی بسیاری از خدمات تأمین مالی زنجیره‌ای را قادر می‌سازد، جذب پایین زیرساخت فناوری اطلاعات و صورت‌حساب الکترونیکی و عدم یکپارچگی فنی سیستم‌ها و قابلیت همکاری بین پلتفرم‌ها و کشورها می‌تواند چالش‌هایی را برای پذیرش بیشتر تأمین مالی زنجیره‌ای ایجاد کند.
5. قوانین حسابداری نامشخص در سراسر کشورها و ارزیابی ناسازگار توسط آژانس‌های رتبه‌بندی اعتباری باعث شده است که برخی از برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای به عنوان بدهی در ترازنامه خریداران طبقه‌بندی شوند. موضوع رفتارهای حسابداری نامشخص/نامشخص بر طرح‌های مالی پرداختنی‌ها تأثیر می‌گذارد و می‌تواند بر نسبت‌های مالی کلیدی و ارزیابی عملکرد خریداران تأثیر بگذارد.
6. به طور کلی، عدم آگاهی و درک مداوم از تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای مانع از انتخاب شرکت‌کنندگان بالقوه بازار می‌شود که مناسب‌ترین راه‌حل را برای نیازهای خود انتخاب کنند. علاوه بر این، فقدان آگاهی ممکن است منجر به عدم تقاضا برای تأمین مالی زنجیره‌ای از سوی فروشندگان و خریداران بالقوه شود که به نوبه خود انگیزه کافی برای ارائه دهندگان مالی برای ارائه پیشنهاد متنوع‌تر تأمین مالی زنجیره‌ای فراهم نمی‌کند.
12-9 توصیه‌ها
برای رفع این موانع در رشد و گسترش فرامرزی تکنیک‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، این مطالعه به شش توصیه زیر منجر می‌شود:
1. هماهنگ‌سازی الزامات مجوز در همه کشورهای عضو می‌تواند با معرفی یک مجوز مالی زنجیره تأمین خاص که می‌تواند به سایر کشورهای عضو گذرنامه، ارسال شود، به همان روشی که مجوز موسسه اعتباری تحت مقررات مورد نیاز سرمایه / دستورالعمل الزامات سرمایه می‌تواند پاسپورت شود، تسهیل شود. با این حال، محتوا و الزامات چنین مجوزی وجود دارد باید متناسب با ویژگی‌های فعالیت‌های مالی زنجیره تأمین و اپراتورها از جمله پلتفرم‌ها باشد و این نیاز به تحقیقات بیشتری دارد.
2. قانون نمونه کمیسیون حقوق تجارت بین‌الملل[footnoteRef:477] (انسیترال) در مورد معاملات امن شامل قوانینی است که برای واگذاری که می‌تواند به عنوان مبنایی برای هماهنگ کردن انتقال قانونی مورد استفاده قرار گیرد. قوانین در همه کشورهای عضو، همچنین می‌تواند به صراحت ممنوعیت قراردادی واگذاری را ممنوع کند، همان ‌طور که قبلاً در برخی از کشورهای عضو (یعنی بریتانیا) انجام شده است. [477:  United Nations UNCITRAL] 

3. فرآیند ورود می‌تواند با وضوح بیشتر و همسویی بین ارائه دهندگان مالی در مورد الزامات احراز هویت مشتری و قوانین ضد پولشویی تسهیل شود. برای مثال، کشورهای عضو می‌توانند در مورد الزامات هویتی و امنیتی مشترک در سطح اروپا به توافق برسند. علاوه بر این، انجمن‌های تجاری می‌توانند تبادل شیوه‌های خوب را بین ارائه‌دهندگان مالی تسهیل کنند و دستورالعمل‌های استانداردی را ایجاد کنند. برای ساده‌سازی فرآیند پذیرش، توسعه راه‌حل‌های نوآورانه مانند سیستم‌های انطباق آنلاین یا خودکار می‌تواند توسط کشورهای عضو تشویق شود، زیرا می‌توانند کارایی هزینه فرآیند پیوستن به آن را بهبود بخشند و تأمین‌کنندگان بیشتری را قادر به پیوستن به طرح تأمین مالی زنجیره‌ای کنند.
4. با توجه به اینکه فاکتور به عنوان یک محرک بین زنجیره تأمین فیزیکی و مالی عمل می‌کند و اینکه صورتحساب الکترونیکی می‌تواند فرآیند تأیید فاکتور را تسریع بخشد، کمیسیون اروپا می‌تواند قانونی را تقویت کند که صورتحساب الکترونیکی اجباری را به معاملات تجاری گسترش دهد. برای کاهش مسائل مربوط به قابلیت همکاری بین پلتفرم‌های آنلاین و کشورها و در نتیجه تقویت تأمین مالی زنجیره‌ای فرامرزی، استانداردهای هماهنگ می‌تواند توسط سازمان‌های استاندارد با حمایت انجمن‌های تجاری، اتحادیه اروپا و کشورهای عضو ایجاد شود. سرانجام راهکارهای مشترک بیشتر (به عنوان مثال توزیع مالی تجارت) ابتکار عمل، شبکه تجارت جهانی، شبکه اطلاعات تجارت از ارائه دهندگان فناوری، متخصصان اتوماسیون زنجیره تأمین، ارائه دهندگان خدمات صورتحساب الکترونیکی و شبکه‌های بی 2 بی می‌تواند پشتیبانی شود، زیرا تنها همکاری نزدیک بین بازیگران کلیدی باعث تسهیل اتخاذ فناوری می‌شود، راه‌حل‌های ابتکاری و افزایش جذب تأمین مالی زنجیره‌ای.
5. برای کاهش ابهام پیرامون راه‌اندازی، بهره‌برداری و حسابرسی طرح‌های تأمین مالی زنجیره‌ای، راهنمایی در مورد اینکه آیا برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را می‌توان به عنوان بدهی‌های تجاری یا وام‌های بانکی طبقه‌بندی کرد، می‌تواند توسط یک نهاد جهانی با مشارکت استانداردهای گزارشگری مالی بین‌المللی، حسابرسان، تنظیم‌کننده‌ها و صنعت تأمین مالی زنجیره‌ای و فرامرزی اجرا کرد.
6. آموزش بیشتر فروشندگان بالقوه (صاحبان شرکت‌های کوچک و متوسط)، خریداران (بخش‌های تدارکات) و ارائه دهندگان مالی (مدیریت و فروشندگان) می‌تواند آگاهی و تقاضا برای تأمین مالی زنجیره‌ای را افزایش دهد. تعاریف استاندارد ایجاد شده توسط انجمن مالی زنجیره تأمین جهانی باید بیشتر برای تشویق استفاده مداوم از آن‌ها در بین ارائه دهندگان تأمین مالی زنجیره‌ای ابلاغ شود. افزایش آگاهی و فعالیت‌های آموزشی بیشتر (مانند کمپین اطلاعاتی، آموزشی) می‌تواند توسط اتحادیه اروپا حمایت شود. کمیسیون، کشورهای عضو و انجمن‌های تجاری، با تمرکز بر کشورهای با استفاده کمتر از تأمین مالی زنجیره‌ای.



















فصل دوازدهم
 نمونه عملیاتی ایران و جهان
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13-2 نمونه‌های عملیاتی در ایران
· سامیار (سامانه اعتبار در معاملات)
معاملات بنگاه به بنگاه (تجارت به تجارت) در کشور
· بازارهای اصلی عمدتاً متمرکز در تهران/بازارهای عمدتاً محلی و کوچک
· افزایش هزینه‌های مصرف‌کننده به واسطه باز توزیع کالا
· تولید در مقیاس کوچک به واسطه عدم وجود بستر مطمئن برای فروش سراسری کالا و خدمت در نتیجه قیمت تمام شده غیر رقابتی با محصولات خارجی
· ابزارهای تعهد پرداخت
· چک، مهم‌ترین ابزار تعهد پرداخت در کشور
· بانک‌های صرفاً محل انجام تراکنش‌های معاملات هستند و در پوشش معاملات تجاری (همچون معاملات بین‌المللی) نقش قابل توجهی ندارند.
· عدم وجود زیرساخت‌های لازم در شبکه بانکی برای ارائه ابزارهای تعهدی به صورت الکترونیک و یا همگام با سرعت معاملات در کشور
· عدم آشنایی فعالین اقتصادی با ابزارهای تعهد پرداخت
· فروش اعتباری در شرکت‌ها
· چالش اعتبار سنجی خریداران
· چالش مدیریت اسناد دریافتنی و مدیریت سررسید آن‌ها با حساب‌های پرداختنی و ریسک ورشکستگی چالش وصول مطالبات و هزینه‌های عملیات حسابداری و پیگیری حقوقی مطالبات از مشتریان
· چالش تأمین سرمایه در گردش
· تأثیر بر کیفیت سودآوری شرکت‌ها













عدم وجود سامانه الکترونیک معاملاتی تجارت به تجارت در کشور با پشتیبانی از ابزارهای تأمین مالی معاملات
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مثال- صنعت دارو
18-24 ماه (متوسط 21 ماه)
هزینه تأمین مالی در صنعت متوسط 1.9 درصد
40-50 درصد قیمت دارو هزینه تأمین مالی است!
[image: ]










نمونه مسئله:
6.5 تا 9 ماه تأخیر
نرخ تأمین مالی متوسط 2 تا 3 درصد به صورت تخفیف
[image: ]12 تا 24% قیمت کالا مربوط به تأمین مالی است!













مسائل اصلی بنگاه‌های اقتصادی
· استفاده از چک (ابزار اشتباه)· اطمینان از کالای خریداری شده و شرایط آن
· بهبود شرایط مدیریت زنجیره تأمین

· مدیریت جریان نقدینگی
· عدم استفاده از ابزارهای مالی ارزان‌تر
· استفاده از تسهیلات برای تولید (گران شدن)
· اطمینان از دریافت حساب‌های دریافتنی

نقش فروشنده
عمومی
نقش خریدار

· تنوع معاملات
· ایجاد انحصار در شبکه‌ها
· قدرت چانه زنی نامتوازن
· هزینه بالاتر
· و...







مسائل اصل

هزینه بالای تولید
اتلاف منابع
نقدینگی دائم در تولید کشور
تأخیر در مدیریت زنجیره‌ها
روند عقود اسلامی در بانک‌ها
فاصله بانک‌ها از عملیات صنایع
عدم تخصیص هوشمند منابع (مصارف)
تمرکز منابع بانک‌ها به دلیل سهولت ارزیابی

شفافیت معاملاتی و مالیاتی
شفافیت تولید و برنامه‌ریزی
جذابیت واسطه‌گری غیر تولیدی
شفافیت عملکردی بانک‌ها



راهکارهای فعلی
استفاده از تسهیلات به صورت جداگانه

ایجاد انحصار در زنجیره‌ها

ایجاد نظام‌های تعهدی داخلی

معامله با بازیگران معتمد

واسطه‌های مالی غیر رسمی

افزایش هزینه‌های تولید
فرایندهای پیچیده بانکی
عدم استفاده در مورد بازیگران خردتر و نیازهای کوچک‌تر

جدایی سیستم تجارت از بانک‌ها و کاهش محتمل تراکنش‌های مرتبط
توسعه واسطه‌های غیر رسمی
کلاه‌برداری‌ها و مسائل پولشویی

به صورت چک (محدودیت قانون چک)
محدودیت فروش
افزایش

افزایش هزینه (برای نمونه در خرده‌فروشی)
کاهش قدرت چانه زنی بازیگران منحصر شده

ارزش مثبت غیر مولد در کشور (برای نمونه در دارو)
بالا بردن هزینه‌ها































تأمین مالی
تجارت چیست؟
تأمین مالی برای سرمایه در گردش در مشتریان سازمانی



ارزش‌های ارائه شده در سامیار
· امکان تأمین نقدینگی زنجیره‌های تولیدی
· هدفمند ساختن تأمین مالی در بانک‌ها
· مدیریت زنجیره‌های تأمین و اثرات شلاقی حاصل از تأخیر در آن‌ها
· کاهش مخاطره نکول در شبکه بانکی به واسطه درگیر کردن زنجیره‌ها به جای شرکت‌ها
· مدیریت تعهدات در زنجیره
· در صورت حضور پررنگ در اقتصاد کلان:
· کاهش 8% هزینه تولید کالا
· افزایش تولید ناخالص ملی تا 2%









مخاطبان اصلی سامیار
زنجیره‌های دارای بازیگران خرد و متعدد (مانند مواد غذایی و تند مصرف)
زنجیره‌های نیم خطی (دارای بازیگر بزرگ در زنجیره)
شبکه‌های کسب‌وکاری (متشکل از بازیگران هم‌اندازه)
مسئله و راهکار
[image: ]



بهینه کاوی تأمین مالی تجارت- تأمین مالی زنجیره‌ای
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مدل کسب‌وکار سامیار

[image: ]خلاصه مدل کسب‌وکار


اثرات سامیار برای شما
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اهداف سامیار











انواع مدل‌های ارائه خدمات
	معایب
	مزایا
	مدل درآمدی
	مناسب برای...

	· توسعه همه زیرساخت‌های دیگر
· بازاریابی مجزا
	· امکان مدیریت تعهدات
· استفاده از زیرساخت‌های شبکه سامیار
	لایسنس محصولات
کارمزد مدیریت تعهدات
	بانک‌های دارای محدودیت کار با بهسازان

	· وابستگی به یک بانک
· توسعه اغلب زیرساخت‌ها
	· اختصاصی سازی فرایند
· برندینگ و مدیریت شبکه اختصاصی
	لایسنس محصولات
شراکت در همه کارمزدها
	شرکت‌های دارای شبکه اختصاصی و گسترده

	· بازاریابی
· تعهدات مالی به بانک
	· برندینگ و مدیریت شبکه اختصاصی
	لایسنس محصولات
درصد درآمد با کف تعهد
	شرکت‌های دارای شبکه محدود اختصاصی

	· مدیریت مشارکت
	· سریع و راحت الوصول
	مشارکت در درآمد با کف تعهد
	فقط بانک ملت



























· ارائه زیرساخت تجارت و مدیریت تعهدات

· ارائه API تأمین مالی تجارت

· ارائه زیرساخت وایت لیبل تأمین مالی تجارت

· ارائه خدمات تأمین مالی تجارت



 












[image: ]                                     مزایای استفاده از سامیار




فرایندها و اجرای سامیار

بعد از ارسال

مبتنی بر اعتماد
 و اسناد

قبل از ارسال



مدل‌های پرداخت در تجارت[image: ][image: ]


















فرآیند اعتبار در معاملات سامیار



















ابزارهای تأمین مالی مرتبط[image: ]
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سککوک
همگام با جهان امروز، در راستای اقتصاد مقاومتی
افتخارات سککوک
· لوح زرین نوآوری محصول برتر ایرانی سال 1397 برای برات الکترونیک سککوک
· گواهینامه اهتمام نوآوری محصول برتر ایرانی سال 1397 برای ژتون الکترونیک سککوک (ژا)
· تندیس سیمین نوآوری دیجیتال در سومین جایزه ملی تحول دیجیتال برای سامانه سککوک
· سککوک برگزیده فعالان کشاورزی در نمایشگاه فین تک فارم بانک کشاورزی
· گواهینامه جایزه ملی لجستیک و زنجیره تأمین
· کسب رتبه نخست و تندیس فاب طلایی هفتمین همایش مدیران فناوری اطلاعات

تعاریف موضوع

[image: ]تأثیر اصلی به‌کارگیری فناوری‌ها و ابزارهای مدرن در چرخه‌های مختلف هر فعالیت در این بخش بزرگ اقتصادی افزایش بازدهی، اقتصادی سازی بیشتر فعالیت و مناسب‌سازی کیفیت و بهای محصولات است که همگی ضامن بقای مقرون به صرفه و پایدار آن فعالیت می‌شوند.

بنگاه‌ها و اصناف کوچک و متوسط اساس اقتصاد هر کشور را تشکیل می‌دهند. بیشترین میزان گردش مالی، بیشترین میزان اشتغال و بیشترین تأثیر در ضریب‌ها و فاکتورهای اقتصادی هر کشور در این بخش از اقتصاد توسط این بخش محقق می‌شود.

رشد میزان و پیچیدگی عملیات اقتصادی در همه چرخه‌های این بخش نظیر چرخه مالی، چرخه اطلاعات، چرخه لجستیک و... استفاده از فناوری‌ها و ابزارهای مدرن را برای پوشش به موقع و کارآمد حجم فعالیت اجتناب ناپذیر کرده است.










ایجاد یک اکوسیستم پویای کسب‌وکار به کسب‌وکار (بی تو بی) جهت:
· ارتقا آموزش
· گسترش تعامل بین اعضا و بهبود سرعت در تعامل
· هم‌افزایی و صرفه‌جویی در هزینه‌ها
· دسترسی به ابزارهای مالی و فناوری‌های پیشرو
· خرید و فروش سریع‌تر و بهینه
· افزایش صادرات
· ارتقا ضرایب و فاکتورهای اقتصادی در سطوح محلی، منطقه‌ای و کشوری
گامی اساسی در تحقق این ساختارهای مشترک است.
مبانی یک تأمین مالی زنجیره‌ای
· یک رابطه تجاری کلاسیک شامل چهار عضو است. در موارد خاص تعداد بانک‌ها کم یا زیاد می‌شود.
· بین خریدار و فروشنده، معامله پایه رخ داده و کالا و یا خدماتی جابه‌جا می‌شود.
· بانک عامل خریدار منافع خریدار و بانک عامل فروشنده منافع فروشنده را دنبال می‌کند.
· جابجایی منابع مالی بین دو بانک بر اساس روالی که بین فروشنده و خریدار تحت چارچوب‌های استاندارد (آل سی، بروات اسنادی و...) توافق شده است، صورت می‌پذیرد.
· بانک‌ها برای انجام هر یک از مراحل، به اطلاعات واصله از فروشنده و خریدار و طرف‌های سوم (بازرسی، بیمه، گمرک، باربری و ...) اتکا می‌کنند.
· از منظر فناوری اطلاعات سه سیستم اطلاعاتی لازم است:
· سیستمی که مربوط به مدیریت رابطه خریدار و فروشنده است.[footnoteRef:478] [478:  EIPP= Electronic Invoice Presentment and Payment] 

· سیستمی که مربوط به مدیریت رابطه بنگاه با بانک است.[footnoteRef:479] [479:  C2B TSU] 

· سیستمی که مربوط به مدیریت رابطه دو بانک با یکدیگر است.[footnoteRef:480] [480:  TMA] 












پلتفرم تأمین مالی زنجیره‌ای، جایگزینی برای چند سیستم
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درخت تعاملات سککوک

[image: ]

[image: ]ریسک روش‌های پرداخت در معاملات تجاری
روش پرداخت حساب باز (یا نسیه) زمانی استفاده می‌شود که طرفین معامله از یکدیگر اعتماد کامل داشته باشند. در این روش خریدار پس از تحویل کالا، در موعد مقرر توافق شده در قرارداد، وجه را به فروشنده می‌پردازد.



[image: ]رشد استفاده از روش حساب باز در تجارت بین‌الملل





جمعیت اصلی هدف

[image: ]
تأمین مالی در زنجیره تأمین
[image: ]



مجموعه‌ای از فرآیندهای تجاری و فرآیندهای مبتنی بر فناوری است که جهت تأمین مالی خرید و انتقال کالا و محصولات از ابتدا به مقصد در طول زنجیره تأمین مورد استفاده قرار می‌گیرد.
تأمین مالی زنجیره‌ای در واقع اکوسیستمی جهت حضور اعضای زیادی در قالب خریدار و فروشنده، بانک‌ها و نهادهای متعددی به عنوان تأمین گر مالی[footnoteRef:481] است. [481:  financer] 

روش‌های تأمین مالی مؤسسات خرد و متوسط
· عاملیت یا فاکتورینگ
· عاملیت معکوس فاکتورینگ معکوس
· لیزینگ
· تبدیل به اوراق بهادار سازی
· گرنت (کمک مالی)
· سهام
· پرداخت دیجیتالی وام[footnoteRef:482] [482:  Digital lending] 

· جمع سپاری[footnoteRef:483] [483:  crowdsourcing] 


[image: ]خدمات ویژه در سککوکخدمات ابزارهای مالی نوین

خدمات لجستیکی

خدمات بازار سازی

تأمین مالی زنجیره‌ای
Supply Chain Finance

مدیریت لجستیک
Logistics Management

مدیریت زنجیره تأمین
Supply Chain Management


تعریف زنجیره تأمین
زنجیره تأمین، زنجیره‌ای است که همه فعالیت‌های مرتبط با جریان کالا و تبدیل مواد از مرحله تهیه مواد اولیه تا مرحله تحویل کالای نهایی به مصرف‌کنندگان را شامل می‌شود.
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بخش مدیریت زنجیره تأمین (مدیریت زنجیره تأمین(
گام اول: شناسایی رشته‌های سه‌گانه تأمین
گام دوم: شناسایی کامل زنجیره تأمین در گام‌های بعدی با استفاده از رشته سه‌گانه اولیه
[image: ]



مزایا:
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[image: ]نمونه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای در دنیا
تأمین مالی زنجیره‌ای در والمارت
شرکت والمارت در سال 2009 شروع به استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای نموده است. این روش جهت ایجاد تداوم در تأمین مواد اولیه توسط تأمین‌کنندگان خرد بود. با بهره‌گیری از اعتبار AAA این شرکت به 1000 تأمین‌کننده خود این فرصت را فراهم نمود تا 10 تا 15 روز پس از ارسال کالا به والمارت سرمایه در گردش به مراتب با هزینه پایین‌تر از بازار را دریافت نمایند. در مقایسه با زمان معمول 60 تا 90 روز این اقدام والمارت به معنای 70% کاهش فروش معوقه در روز (زمان دریافتی‌های) برای تأمین‌کنندگان شد.
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هدف شرکت کتر پیلر[footnoteRef:484] از تأمین مالی زنجیره‌ای [484:  Caterpillar] 

[image: ]شرکت کتر پیلر به عنوان یکی از پیشروان تولید ابزارآلات ساختمانی از تأمین مالی زنجیره‌ای جهت جلوگیری از کمبود مواد اولیه بهره می‌برد. این روش از کمبود عرضه تأمین‌کنندگان کتر پیلر به دلیل کمبود سرمایه در گردش جلوگیری می‌کند. قیمت کاهش موجودی انبار به دلیل کمبود سرمایه در گردش از دلایل کمبود تأمین و تأمین نامطمئن تأمین‌کنندگان در زنجیره تأمین می‌باشد.




نتایج عدم استفاده از تأمین مالی زنجیره‌ای در زنجیره تأمین


جلوگیری از رشد اقتصادی و مالی در 40%
 از شرکت‌ها

%25 از ورشکستگی شرکت‌ها از سال 2009 تا 2013


کمبود نقدینگی در 49% از شرکت‌ها


[image: ]تأخیر
در وصول مطالبات


[image: ]

برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای در مکزیک به وسیله بانک ان‌ای‌اف‌آی‌ان[footnoteRef:485] [485:  NAFIN (Nacional Financiera)] 


· 80.000 عضویت شرکت
· 20 عضو تأمین مالی کننده
· 60 میلیارد دلار تأمین مالی
· 455 تولیدکننده و خریدار بزرگ


برنامه تأمین مالی زنجیره‌ای در کشور مکزیک باعث شده 80.000 شرکت در این کشور تأمین مالی ارائه شود. 80% این شرکت‌ها توانایی دسترسی به منابع بانکی را نداشتند. برای بهبود روند بانک توسعه‌ای ان‌ای‌اف‌آی‌ان سیستم آنلاین را به نام زنجیره‌های تولیدی[footnoteRef:486] برای ارائه تأمین‌های ارزان به شرکت‌های کوچک و متوسط‌ها را ایجاد کرد. [486:  Cadenas Productivas] 

در این برنامه بیش از 455 تولیدکننده و خریدار بزرگ عضو شدند که باعث تأمین مالی بیش از 80000 شرکت به ارزش 60 میلیارد دلار به وسیله 20 موسسه مالی و پولی شد.



فرآیند خرید و فروش با برات الکترونیکی

با برات دریافتی چه می‌توان کرد؟

[image: ]انواع روش‌های پرداخت اعتباری

[image: ]انواع روش‌های پرداخت اعتباری




چگونه ریسک معامله اعتباری را کاهش دهیم؟
جهت کاهش ریسک برات‌های دریافتی می‌توان از تضمین‌نامه تعهد پرداخت استفاده نمود.
· تضمین‌نامه تعهد پرداخت چیست؟
[image: ]به موجب این تضمین‌نامه، بانک‌ها یا صندوق‌های توسعه‌ای پرداخت بدهی یک متقاضی از انجام معامله یا کاری مشخص را تعهد می‌کند و اگر بدهکار بدهی خود را به موقع به طلبکار پرداخت نکند طلبکار می‌تواند مطالبات خود را به مبلغ مندرج در ضمانت‌نامه از بانک یا صندوق‌های توسعه‌ای دریافت نماید.

نمونه‌های عملیاتی
اسناد فروش، اسناد مثبته و قراردادهای پایه برات فی‌مابین
[image: ]سککوک در بخش تعاون









زنجیره تأمین آلومینیوم
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زنجیره تأمین در صنعت فولاد
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زنجیره تأمین در صنعت فولاد (فولاد مبارکه اصفهان)
[image: ]
زنجیره تأمین در صنعت فولاد (گروه ملی صنعتی فولاد)















مدل‌های بهره‌گیری تأمین مالی زنجیره‌ای (در صنایع فلزی)[image: ]
نمونه چرخه تأمین مالی زنجیره‌ای




[image: ]تأمین مالی زنجیره‌ای با تکیه بر مدل خرید گروهی





سککوک و حوزه بین‌الملل
الف- سککوک و حوزه بین‌الملل (حالت اعتباری- با حضور ضامن خارجی)[image: ]مراحل مبادلات اعتباری سککوک در حوزه بین‌الملل
1. ثبت و قبولی درخواست کالا و خدمات به وسیله خریدار در بستر سککوک
2. ارائه تضمین لازم توسط خریدار به نهاد ضامن داخلی/ بین‌الملل
3. ثبت و قبولی درخواست کالا و تبادل اطلاعات بین نهاد ضامن داخلی/ بین‌الملل با خریدار
4. تبادل اسناد تجاری بین خریدار و فروشنده داخلی/ بین‌المللی (و ارائه ضمانت‌نامه رسمی به وسیله نهاد ضامن داخلی/ بین‌المللی به فروشنده)
5. ارسال کالا
6. تسویه مبلغ مبادله در سررسید بر بستر سککوک از طریق شیوه OTC




[image: ]

ب- سککوک و حوزه بین‌الملل (حالت اعتباری- بدون حضور ضامن خارجی)
مراحل مبادلات اعتباری سککوک در حوزه بین‌الملل
1. ثبت و قبولی درخواست کالا و خدمات به وسیله خریدار در بستر سککوک
2. ارائه تضمین لازم توسط صندوق به فروشنده جهت ضمانت پرداخت مبلغ معامله
3. تبادل اسناد تجاری بین خریدار و فروشنده داخلی/ بین‌المللی (و ارائه ضمانت نامه رسمی به وسیله نهاد ضامن داخلی/ بین‌المللی به فروشنده)
4. ارسال کالا
5. تسویه مبلغ مبادله در سررسید بر بستر سککوک از طریق شیوه OTC



[image: ]سککوک و حوزه بین‌الملل (حالت نقدی)

مراحل مبادلات اعتباری سککوک در حوزه بین‌الملل
1. ثبت و قبولی درخواست کالا و خدمات به وسیله خریدار و فروشنده در بستر سککوک
2. ارائه ضمانت نامه مورد قبول سککوک بر بستر پلتفرم
3. ارسال رمز ارز از خریدار به فروشنده
4. ارسال کالا
5. تسویه مبلغ مبادله بر بستر سککوک از طریق OTC



روش‌های تسویه مبادلات سککوک در حوزه بین‌الملل
· تسویه به وسیله ارزهای فیاتی
· در این مدل مبادله کنندگان از طریق بستر سککوک و بر اساس درگاه‌های پرداخت تعبیه شده در سککوک می‌توانند مبادلات پولی خود را انجام دهند.
· تسویه به وسیله رمز ارزها
· در این مدل مبادله کنندگان بر اساس صورت حساب‌های صادره در سککوک و نرخ ارز رمزهای سککوک مبادلات خود را تسویه می‌نمایند. رمز ارز دریافت شده قابلیت تبدیل به سایر ارز رمزها و یا ارز فیاتی در بانک‌ها و نهادهای پولی منتخب می‌باشند.
· تسویه به وسیله ترکیبی از رمز ارز و ارز فیاتی
· در این مدل ترکیبی از دو شیوه گفته شده در بالا به کار می‌رود.










تأمین مالی زنجیره‌ای
چرا حرکت به سمت ایجاد تأمین مالی زنجیره‌ای وجود دارد؟
· بهینه‌سازی سرمایه در گردش
· نیازهای نقدینگی تأمین‌کننده
· بهبود روابط تأمین‌کننده
· بهبود ثبات زنجیره تأمین
· سایر
· درآمدهای اضافی، کاهش هزینه، سود قبل از بهره و بهبود مالیات
· استفاده از مازاد نقدی برای عملیات سوخت
· بهینه‌سازی امورمانی شرکت (شامل تأمین مالی دارایی)

شرایط اقتصادی کنونی بسیاری از شرکت‌ها را مجبور به مدیریت بهتر نقدینگی می‌کند. تأمین مالی زنجیره‌ای می‌تواند راهی جذاب برای شرکت‌ها به منظور بهبود وضعیت سرمایه در گردش خود باشد و در عین حال تأثیر مثبتی بر سود قبل از بهره و مالیات (EBIT[footnoteRef:487]) داشته. [487:  Earnings before interest and taxes] 

تأمین مالی زنجیره‌ای مستلزم یک پلتفرم SCF و یک تأمین‌کننده مالی خارجی است که فاکتورهای تأمین‌کننده را قبل از سررسید فاکتور برای هزینه مالی پایین تراز منبع وجوه تأمین‌کنندگان تسویه می‌کند. این سود بین طرفین تقسیم می‌شود.
[image: ]




گردش فرآیند:
1. سفارش از تأمین‌کننده
2. تأمین‌کننده سفارش را انجام می‌دهد، برای خریدار فاکتور می‌کند.
3. خریدار فاکتورها را تأیید می‌کند، پرداخت را در سررسید برای موسسه مالی تأیید می‌کند.
4. تأمین‌کننده (با نرخ تنزیل از پیش تعیین شده) به موسسه مالی می‌فروشد.
5. تأمین‌کننده فوراً وجوه را دریافت می‌کند.
6. خریدار به موسسه مالی مطابق توافق در سررسید فاکتور را پرداخت می‌کند.
ایده اصلی پشت تأمین مالی زنجیره‌ای این است که با استفاده از قدرت نفوذ رتبه اعتباری قوی‌تر خریدار، دسترسی به تسهیلات مالی سودمند را برای تأمین‌کنندگان فراهم کند.
برای خریدار:
· شرایط پرداخت طولانی‌تر تأمین‌کننده بدون نیاز به «داد و ستد» با قیمت‌های بالاتر ۳۰ الی ۵۰ درصد افزایش پرداخت‌های تجاری
· تأمین مالی خارج از ترازنامه و بهبود کلی ترازنامه
· از تخفیف‌های تسویه زودهنگام بهره‌مند شوید که مستقیماً به سود وارد می‌شود در حالی ‌که هنوز در سررسید فاکتور پرداخت می‌شود
· بهبود قابلیت فرایند در دریافت فاکتور، تأیید، صورتحساب الکترونیکی و تدارکات کلی
تأمین‌کننده:
· کاهش مطالبات تجاری و افزایش وضعیت نقدی
· دسترسی سریع‌تر به پول نقد با نرخ‌های سودمند
· همکاری قوی‌تر با شرکت خریدار مزیت رقابتی را ایجاد می‌کند
· چرخه تبدیل پول نقد سریع‌تر از تحویل به پول نقد
بر اساس تجربه ما، برای به حداکثر رساندن پتانسیل در گردش یک برنامه SCF، بخشی از استراتژی و رویکرد یکپارچه خرید به پرداخت (P2P[footnoteRef:488]) است. این برای هر صنعت مهمی که تأمین‌کننده هزینه می‌کند قابل ‌اجرا است و توسط بسیاری از شرکت‌های چند ملیتی[footnoteRef:489] بزرگ جهانی با موفقیت اجرا شده است. [488:  Procure to Pay]  [489:  Multinational Corporations-MNCs] 
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درشکه بالا فرایند P2P را جانمایی کرده است.
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یک شرکت FMCG مستقر در بریتانیا 1 تا 3 درصد در محدوده هزینه مزایای نقدی را شناسایی کرد، مدت اعتبار تأمین‌کننده را 30 روز بهبود بخشید و برنامه‌ریزی بهتر را از طریق مدل خرید متمرکز تسهیل کرد.
• تکمیل تجزیه و تحلیل شکاف، طراحی و اجرای تأمین‌کننده در برنامه شبانه‌روزی برای تأمین‌کنندگان مرکزی
• انجام آزمون پذیرش کاربر (UAT) همراه با آموزش کارکنان خریدار و حساب‌های پرداختنی
• نظارت بر عرضه برای تأمین‌کننده در هنگام سوار شدن و ایجاد گزارش وضعیت اجرای کلی
یک بانک پیشرو در پادشاهی عربستان سعودی (KSA) بدون تأثیر بر کیفیت دارایی، با بیش از 165% IRR درآمد را 10 میلیون دلار افزایش داد و انتظار می‌رود 800 تأمین‌کننده جدید در 5 سال اول ثبت‌نام کنند.
• ایجاد یک محصول کامل تأمین‌کننده تأمین مالی (فاکتورینگ معکوس) و برنامه اعتباری
• برنامه‌ریزی فرآیندهای اضافی برای اطمینان از اجرای موفقیت‌آمیز برنامه تأمین‌کننده مالی
• RM های آموزش دیده، تیم‌های محصول، و ذینفعان مربوطه در سراسر KSA در فروش و خدمات برنامه
یک تأمین‌کننده ردیف 1 خودرو در مدت 6 ماه بیش از 200 میلیون دلار سرمایه در گردش را بهبود بخشید، جدول زمانی تأیید فاکتور را 7 روز کوتاه کرد و پهنای باند پرسنل را با سهولت ردیابی و تراکنش‌ها آزاد کرد.
• توسعه رویکرد و استراتژی مذاکره برای 150 تأمین‌کننده برتر جهانی با شرایط پرداخت هماهنگ بین تأمین‌کنندگان، دسته‌ها
• راه‌اندازی محلی رابط بین مشتری (SAP) و بانک (پورتال تأمین‌کننده مالی) و آزمایش مشترک عملکرد
• شرایط پرداخت جهانی توصیه شده و ساخته شده برای تأمین‌کنندگان مربوطه، استفاده از صرفه جویی در مقیاس و اطمینان از رویکرد استاندارد در سطح تأمین‌کننده در چارچوب الزامات قانونی محلی
پلتفرم فناوری و منتخبین شرکای مالی:
· [bookmark: _Hlk152603487]تأمین مالی زنجیره‌ای چندین دهه است که وجود داشته است و منجر به رویکردهای فناوری متعددی شده است که سطوح مختلف انعطاف پذیری و یکپارچگی با سیستم ERP شما را ارائه می‌دهد - انتخاب مناسب برای موفقیت طولانی مدت کلیدی است.
· فین تک پیشرفته به شما امکان می‌دهد تا از بازارهای مالی جهانی بهره ببرید. ماهیت خارج از ترازنامه تأمین مالی زنجیره‌ای اجازه می‌دهد تا ارائه دهندگان تأمین مالی را علیرغم محدودیت‌های احتمالی ناشی از پیمان‌های بدهی اضافه کنید.
رویکرد فراتابعی:
· علیرغم نامی که حاوی «مالی» است، برنامه‌های تأمین مالی زنجیره‌ای را نمی‌توان تنها با مشارکت بخش خزانه‌داری یا امور مالی با موفقیت اجرا کرد - تدارکات و حساب‌های پرداختنی به یک اندازه مهم هستند.
· برنامه‌های موفق تأمین مالی زنجیره‌ای شکاف‌های عملکردی را پر می‌کند و سازمان را با یک استراتژی مشترک پرداخت به خرید تراز می‌کند.
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49% of formal SMEs are either unserved or underserved by financial institutions
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Global SME credit gap estimated to be ~USD 4.7 trillion, with East Asia & Pacific accounting
for almost half - a big opportunity for SCF
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Source: Capital 1Q, Global Purchasing Excellence (GPE) survey, CAPS Research survey
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For target industries, segment clients by potential SCF assets,and tailor product offering
by supply chain needs
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Marketing message varies by client-large buyers are looking to optimize working
capital and stabilize supply chain, while SMEs need quick cash
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There are 3 coverage models for SCF- RM-led models are used by best-in-class providers

° RM is main contact person for
clients - but clients have a
strong relationship with product
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RM makes this model less suited
for large clients
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Enlist help of anchor client in initial outreach of education
of suppliers on benefits of reverse-factoring program
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Build a team of product specialists, with RMs managing client relationship and
assisting with supplier onboarding
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Multiple models exist for mandates & revenue incentives-best practice Is based
on revenue booked or mirror/shadow accounting
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SCF entails anchor/spoke risk, and fraud risk-mitigated through anchor credit
approval, supplier selection, and robust monitoring

Risk type Description

= Risk that anchor defaults on contractual obligations to
supplier / bank by failing to make payments

Credit risk

= Any situation that may reduce value of out-standing
invoice, other than default by the debtor, e_g. retumns,
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Mitigation measures

= Credit risk of the anchor is the economic basis for Credit-approval process:
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Standard credit-approval
process for anchor / spoke
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= Risk that spoke defaults on confractual obligations to
bank by failing to make payments

= This is typically less relevant for SCF, as products are
based on credit risk of large anchor

Credit risk

= Risk that spoke / supplier fails to meet obligationsto ,
the buyer, i.e. issues with manufacturing or shipping
goods, providing services in a timely fashion, and
according to agreed quality standards

Performance risk

= Various fraud risks including double financing, fake
invoices, collusion between buyer and seller, diversion of |

Fraud and other risks funds, etc.

= Other risks includes country risk (in case of intemational
trade), portfolio / product risks

Spoke-selection process:

Supplier is evaluated in light of
buyer’s profile / relationship,
e.g. strategic importance to
buyer, relationship duration, etc.
This can typically be done by
reviewing anchor’s data on
suppliers

Robust monitoring system:

Early warning system (EWS)
to monitor product / portfolio,
and anchor / spoke

Unlike conventional credit risk, SCF credit risk focuses not just on the balance sheet of the supplier but also on

supplier-buyer relationship duration, dilution rates, importance of supplier etc.
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SCF IT platform
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Pakistan currently has a market potential of USD 18-20 bn in SCF assets with ~80% of
the opportunity in food, materials, and consumer durables
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~60% of the market potential comes from reverse factoring while 40% comes
from other receivables purchase and loan-based products
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Input-Output tables were used to calculate COGS for public and private
sector in Pakistan
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GDP contributions were utilized to break down COGS by company size
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Discountable spend varies across industries and is ~/9% on average
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