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Қаржы секторын «қайта жаңғыртудың» бір құралы ретінде лизингтік қатынастарды дамытудың кейбір мәселелері

Өркениетті, экономикасы дамыған елдердің алдыңғы қатарынан орын алу үшін алдымен, елдің жаһандық бәсекеге қабілеттілігін қамтамасыз ететін экономикалық өсімнің жаңа моделін құру қажеттілігі Елбасы Нұрсұлтан Назарбаевтың биылғы жылғы халыққа арнаған «Қазақстанның үшінші жаңғыруы: жаһандық бәсекеге қабілеттілік» атты Жолдауында Қазақстанды Үшінші жаңғырту жөніндегі міндет ретінде анықталған. Жолдауда көрсетілген бес басымдылықтың үшіншісі – макроэкономикалық тұрақтылыққа қол жеткізуге арналған. Макроэкономикалық тұрақтылыққа қол жеткізу үшін алған қойылған міндеттердің бірі қаржы секторын «қайта жаңғырту» болып табылады. 

Экономикадағы ақша қаражаттарының жетіспеушілігі мен несиелер бойынша жоғары мөлшерлеме мәселелерін шешудің бір бағыты біздің ойымызша елімізде лизингтік қатынастарды дамыту болып табылады.

Бүгінгі күні еліміздегі лизингтік қызметтер нарығында қалыптасқан жағдайларды ескере отырып, біз лизингтік қатынастарды дамыту үшін неғұрлым перспективті нарықтарды бөліп қарастыруды ұсынамыз. 
Біздің ойымызша, бүгінгі күні лизингтік компаниялар ең алдымен, шағын бизнес сегментін игеруге неғұрлым көбірек ұмтылулары қажет. Ол үшін лизингтік компания ең төменгі шығындармен қамтамасыз етілетін болашағы бар инвестициялық жобаларды таңдаудың тиімді тетігін құру қажет және осы таңдалған тетік шағын кәсіпкерлер сегментіне тән типтік тәуекелділіктерді төмендетуге мүмкіндіктер беруі қажет. Міне, осы стратегия осы сегментте белгілі-бір жетістікке қол жеткізуге көмегін тигізеді.

Шағын бизнес сегментімен лизингтік қатынастар орнатудың  міндетті шарты – болашағы бар жобаларды таңдаудың тиімді тетігінің болуы. Осы жерде ең алдымен осы тетіктің міндеттері мен параметрлерін анықтау керек. Яғни, бір жағынан өмірлік қабілеттілігі жоқ жобаларды қаржыландыру арқылы тәуекелділікті жоғарлатуға жол бермеуді, ал екінші жағынан өте қатаң талаптар қою арқылы барлық жобалардың тым қатаң сұрыпталуын болдырмауды ескеру қажет. Бұл жерде лизингтік компанияның лизингтік келісім-шарттарды бекіту үшін қаралатын жобалар санын тәуекелділіктерді жоғарылатпай көбейтуге, яғни көрсетілген екі талапты біріктіруге мүмкіндіктері болуы қажет. 

Лизингтік компания лизинг объектілерін тиімді басқаруды ұйымдастыру арқылы өз тәуекелділіктерін төмендете алады. Яғни, лизингтік компания өз қасиетіне тән емес қызметтерді де өзіне жартылай алуы мүмкін. Ол үшін лизингтік компания лизингтік келісімді бекіту үшін қажетті көптеген экономикалық және қаржылық ақпараттарға талдау жүргізу жұмыстарын өзі атқаруы қажет. Себебі, біз жоғарыда айтып кеткеніміздей, көптеген шағын кәсіпкерлікпен айналысатын ұйымдарда осындай ақпараттарды беру үшін біліктілігі жоғары мамандар аз немесе мүлдем жоқ. Бірақ осындай схема бойынша әрбір жобаны таңдау лизингтік компания үшінде қымбатқа түсетіні белгілі. Сондықтан лизингтік компания өз шығындарын азайту үшін экономиканың перспективті салалары мен бағыттарын үнемі қадағалап отыруы қажет. Содан кейін ол белгілі-бір жеткізушіні таңдайды және сол құрылғыларды пайдалану арқылы өндірісті жүргізудің, дамытудың перспективтілігін толық есептейді. Осындай жұмыстар атқарылғаннан кейін лизингтік компания белгілі-бір құрылғыларды лизингке беру үшін конкурс жариялауы керек. Лизингтік қатынастарды дамытудың бұндай тетігін лизингтік компаниялардың қосымша қызметтерін дамыту стратегиясы деп те атауға болады. Бұл жағдайда лизингтік үдерісті шартты түрде үш кезеңге бөліп қарастыруға болады. 


Бірінші кезең - дайындық жұмыстары, яғни шағын бизнес үшін перспективті құрылғыларды таңдау және талдау жүргізу кезеңі. Дайындық кезеңінде лизингтік компаниялар ең алдымен құрылғыларды өндірушілерден немесе т.б. көздерден шағын кәсіпкерлікпен айналысатын ұйымдар және оларға қажетті әртүрлі құрылғылар үшін перспективті нарықтар туралы ақпараттар жинау керек. Осы жинақталған ақпараттардың ішінен белгілі-бір белгілерге сүйене отырып құрылғылар таңдалады. Содан кейін таңдалған құрылғыларды лизингке беру бойынша схемалар құрастырылады. Бұл жағдайда тәуекелділіктерді басқару, қаржыландыру көздерін оңтайландыру сияқты факторлар да  ескерілу қажет. Осы кезеңнің негізгі мақсаты лизингке алынған құрылғылар есебінен өндірілетін өнімдер немесе көрсетілетін қызметтерге деген төлем қабілеттілігі бар сұраныс мөлшерін бағалау. Міне, осындай болжам жасау кезіндегі жіберілген қателер қаржылық шығындар әкелуі мүмкін. Егер осындай бағалау білікті түрде жүргізілсе, онда нарықтан өз орнын тапқан лизингке берілген құрылғылар есебінен өндірілген тауарлар мен көрсетілген қызметтерге нарық тола бастайды, яғни тауарларды сату, өткізу үдерістері жылдамдатылады. Әрине, мұндай қызмет (қосымша қызметтер көрсету) лизингтік компанияның міндетіне жатпайды. Сондықтан осындай сұрақтарды шешу үшін басқа ұйымдардың қызметтеріне сүйену қажет болады. Бұл жерде көптеген жұмыстарды жеткізушілердің өздері орындауы да мүмкін. Себебі, олар өз құрылғыларының нарығымен, оның перспективаларымен, өздерінің потенциалды клиенттерімен неғұрлым жақсы таныс. Сондықтан олар лизингтік компаниялар үшін мейлінше толық ақпараттар бере алады. Осы тетікке лизингтік компаниялармен құрылғыны сатушы немесе өндірушінің бір-біріне жақындасуына үлкен қозғау салуы мүмкін. Осындай схеманың негізінде лизингтік компанияның құрылғыларды сатушылармен (өндірушілермен) қарым-қатынастарын дұрыс ұйымдастыру идеясы жатыр. Құрылғыларды сатушылар үшін лизингтік компаниямен бірлесіп жұмыс істеу өз құрылғыларын өз атынан болмаса да жарнамалау, ұсыну мүмкіндіктерін тудырады.

Осындай тетікті пайдалану кезінде лизингтік компанияға төмендегідей сипаттамаларға жауап беретін құрылғылармен жұмыс істеу неғұрлым тиімді деп ойлаймыз:
- құрылғының стандарттылығы;
- құрылғыны өндіріс үдерісінде бірнеше рет қайталап пайдалану мүмкіндігі, яғни құрылғының құны ол пайдалануға енгізілгеннен кейін тез төмендемеуі қажет;
- құрылғының мобильділігі.

Осындай сипаттамалардың барлығы мүліктік тәуекелділіктерді төмендетуге және құрылғының белгілі-бір түрін бағалау процедурасын арзандатуға мүмкіндіктер береді. Сонымен бірге, белгілі-бір сұранысқа ие құрылғылар түріне нарықтық бағаның транспорттық, техникалық қызмет көрсету бағаларының да тарифтерінің өзгеруі сияқты факторлар да ескерілуі керек.

Сонымен, осы кезеңде жүргізілетін жұмыстарды жүйелеу үшін лизингтік компанияларда лизингке берілуі мүмкін әртүрлі құрылғылардың түрлері бойынша мәліметтер жүйесі болуы қажет. Сонымен қатар құрылғыларды сатып алу-сату туралы бекітілетін келісім-шарттарда көрсетілген шарттарды дұрыс бағалау, құрылғылардың номенклатурасы туралы оңтайлы шешімдер қабылдау және лизингтік компания үшін оның шарттарын жақсарту мүмкіндіктерін қарастыру қажет. Сонымен, лизингтік компания тұрғысынан жеткізушілер түрлері анықталғаннан соң, құрылғының номенклатурасы туралы оңтайлы шешімдер қабылданғаннан және сатып алу-сату келісім-шарттары тиімді шарттармен бекітілгеннен кейін екінші кезең басталады.


Екінші кезеңді лизингке алушыларды таңдау кезеңі деп те атауға болады. Осы кезеңде лизингтік компанияның алдында лизингке алушылар үшін осы жобаның мүмкіндіктері туралы ақпараттарды тарату, жарнамалау міндеттері тұрады. Себебі, лизинг біздің отандық нарық үшін қаржыландыру құралы ретінде әлі де болса кең түрде мәлім емес. Сондықтан лизингтік компания осы құралға ерекше көңіл аудармай, керісінше өзіндік бизнесті жүргізу үшін құрылғыларды пайдалану мүмкіндіктеріне мән беруі керек. Яғни, біздің айтайын дегеніміз жарнамалау жұмыстарын жүргізу кезінде лизингтің барлық заңдылықтарын егжей-тегжейіне дейін көрсетудің қажеттілігі жоқ. 

Содан кейін лизингке алушылардан өтініштер жинақталынады. Өтініштер жинақталынып болғаннан кейін лизингтік компания клиенттің экономикалық қызметіне төлем қабілеттілігі тұрғысынан талдау және бағалау жүргізеді. Бірақ осы кезеңнің өзіндік ерекшеліктерінің бірі, егер лизингке берілетін құрылғының өтімділігі шын мәнінде өте жоғары болса және жобаның инвестициялық тартымдылығы нақты дәлелденсе, онда потенциалды клиенттер санын көбейтуге және осы сегментте лизингтік қызметтерге деген сұранысты кеңейтуге мүмкіндіктер туғызады. Осы кезеңдегі ең соңғы қадам неғұрлым перспективті клиенттерді таңдау. Таңдау әртүрлі белгілер негізінде жүргізілуі мүмкін. Мысалы, ондай белгілерге маңыздылығының біртіндеп төмендеп отыруына байланысты мыналарды жатқызуға болады:
- ұсынылатын лизингтік төлемдер саны (лизингтік маржа);
- ұйымның ағымдық экономикалық жағдайы; 
- кепіл немесе кепілдемелердің т.б. түрлерінің бар болуы;
- персоналдардың тәжірибесі мен біліктілігі және т.б.

Перспективті клиенттер анықталғаннан кейін лизингтің құны бекітіледі және сәйкесінше лизингтік келісім-шарт толтырылады да лизинг объектісі лизинг алушыға пайдалануға беріледі. Міне, осындай жұмыстар нақты атқарылғаннан кейін үшінші кезең басталады. Бұл кезең міндеттемелердің орындалу кезеңі немесе лизингтік процестің соңғы кезеңі деп те аталады. Негізінен лизингтік үдерісті ұйымдастыру бойынша негізгі жұмыстар алғашқы екі кезеңде жасалады және егер олар дұрыс жасалынса, онда үшінші кезеңде кездейсоқ қиыншылықтар пайда болмайды. Лизингке алушы өз міндеттемелерін орындамаған жағдайдың өзінде де, алғашқы екі кезеңде жасалынған жұмыстарды қайта қарау туралы қажеттіліктер туады. Лизингке алушы өз міндеттемелерін орындалмаған жағдайда лизингтік компания лизингке берілген құрылғыларды тәркілеуге кіріседі. Әдетте, бұл кезеңде лизингтік операциялар бухгалтерлік есеп пен қаржылық есептілікте көрсетіледі, лизингтік компанияға лизингтік төлемдерді төлеу іске асырылады және лизинг мерзімі аяқталғаннан кейін мүлікті одан әрі қарай пайдалану бойынша қатынастар анықталады.

Сонымен осындай схема белгілі-бір құрылғылар үшін жетістікпен іске асырылған жағдайда лизингтік компания осы құрылғыларды басқа аймақтарға ұсыну арқылы нарықты кеңейту мүмкіндіктерін алады.

Қорыта айтқанда, лизингтік компаниялардың қосымша қызметтер атқаруын дамыту тетігі арқылы біз лизингтік қатынастарды дамытуға ешқандай ерекше жаңалық негізген жоқпыз. Бірақ, біз лизингті өмірлік қабілеттілігі неғұрлым жоғары қаржыландыру құралы ретінде қарастыруға мүмкіндік беретін ерекшеліктердің бірі ретінде лизингтік келісімді бекіту лизингтік компаниядан басталу керектігін құптаймыз. Себебі, бұл жағдай лизингтік қызметтің осы сегментін дамытуға кедергі жасайтын негізгі мәселені шешуге көмектеседі.

Әсіресе, шағын ұйымдардағы қызметкерлердің біліктіліктерінің жеткіліксіздіктерінен, олар жобаның инвестициялық мүмкіндіктерін тиімді бағалай алмайды, бұл жағдай олар үшін жоғары тәуекелділікті тудырады. Сондықтан да біз лизингтік компания инвестициялық жобаларды таңдау және бағалау үдерістеріне неғұрлым белсенді түрде қатысу қажет деп айлаймыз. Яғни, олар шағын ұйымдардың тәуекелділіктерінің біраз бөлігін өздеріне алуы немесе мүмкіндіктері болған жағдайларда басқаларға беруі қажет. Бұл жерде біздің көзқарасымыз бойынша, тәуекелділікті құрылғыны жеткізушіге берген неғұрлым тиімді, себебі ол өз құрылғыларының нарығымен неғұрлым толық таныс және сонымен қатар, «тәуекелділікті неғұрлым тиімді басқаратын тұлғаларға беру керек» деген қағиданы ескерсек, онда жеткізушілер тәуекелділікті басқаруды лизингтік келісімге қатысушы басқа тұлғаларға қарағанда  неғұрлым тиімді атқара алады. Ал, осындай қосымша қызметтерді лизингтік компаниялардың өзіне алуы шағын кәсіпорындар тұрғысынан лизингтік қызметтерге деген сұранысты жоғарылату арқылы орны жабылады.

Бұл схема белгілі-бір түрдегі шағын ұйымдарды қаржыландырудың базалық моделі болып табылады. Сондықтан жоғарыда көрсетілген схемаға оған әсер ететін  әртүрлі себептерге, факторларға байланысты өзгерістер еңгізуге болады. Мысалы, құрылғылар мен жеткізушілерді таңдау кезеңінде келісімді қаржыландыруға қатысатын банктер немесе тәуекелділіктердің белгілі-бір бөліктерін өздеріне алатын сақтандыру компаниялары сияқты басқа қатысушылар да тартылуы мүмкін. Сонымен, лизингтің көмегімен жасалатын қаржыландыру схемасы нақты жағдайларға және келісімге қатысушы тұлғаларға тікелей байланыста болады.

Лизингке алушылардың келесі бір типі орта және ірі кәсіпорындар болып табылады. Осы екі топты бір сегментке біріктіру себебіміз, олардың лизингтік қызметтерге деген сұраныстарының ұқсастықтары әсер етті. Айырмашылықтары тек қана қаржыландыру мөлшерінде болуы мүмкін. Нарықтың осы секторында жұмыс істеу лизингтік компаниялардан өте көп мөлшердегі қаржылық ресурстарды және арнайы қаржылық схемаларды құруға қабілеттіліктері бар біліктіктері жоғары мамандарды талап етеді. Осы сегменттерде лизингтік қатынастарды орнатудың неғұрлым перспективті тетіктерінің бірі біздің ойымызша лизингтік холдингті дамыту болып табылады. 

Сонымен, лизингтік қызметтер нарығын жоғарыда көрсеткендей белгілі-бір белгілері бойынша сегменттерге бөліп қарастыру, лизингтік қатынастарды басқару тетіктерін жетілдіруге мүмкіндіктер береді.

Қазіргі кезде ҚР-да лизингтік қатынастарды басқару тетіктерін оперативті лизингті дамыту арқылы жетілдірудің маңыздылығы өте жоғары. Себебі, шетелдік тәжірибе көрсетіп отырғандай, кейбір құрылғыларды, әсіресе, құрылысты жүргізуге қажетті құрылғыларды оперативті лизинг негізінде пайдалану қаржылық лизингке қарағанда неғұрлым тиімді болып келеді. Оған құрылыстағы өндірістік процесс технологиясының ерекшеліктері әсер етеді. Өйткені, құрылыс кешенінде атқарылатын жұмыстардың әрбір кезеңі, әдетте, белгілі-бір уақыт аралығында іске асырылып отырылады. Сонымен бірге, құрылыс технологиясының бір ерекшелігі өндірісті жүргізу процесінде машиналар мен техникалардың өте көптеген түрлері пайдаланылады. Яғни, өндіріс процесінің алғашқы кезеңінде экскаваторлар мен жер қазатын машиналар қолданылса, ал құрылыс объектісін көтеру кезінде осы техникалардың орнын крандар айырбастайды. Егер құрылыспен айналысатын кәсіпорын жұмыстардың белгілі-бір түрлерімен ғана немесе бір мезгілде бірнеше құрылыс объектілерін жүргізумен айналыспаса, онда құрылысты жүргізуге қажетті техникаларының көп бөлігі бостан-бос тұрып қалады. Соған сәйкес құрылғының осы түрі бойынша ақша ағымдары мүлдем тоқтатылады. Сондықтан да, қымбат бағалы құрылғылардың көптеген түрлерін пайдалану кезінде қаржылық лизинг схемасын тәжірибеде қолдану кейбір жағдайларда өзін-өзі ақтамайды. Яғни, қаржылық лизингке қарағанда оперативті лизинг кейбір лизингке алушылар үшін экономикалық жағынан неғұрлым тиімді болуы мүмкін.


ҚР-да лизингтік қатынастарды басқару тетіктерін жетілдіруді талап етіп отырған мәселелердің тағы бір өз істеріне ықылассыз, селқос қарайтын лизингке алушылардан лизингке берілген мүліктерді өз уақытынан бұрын талап ету және оның орындалуы бойынша қалыптасқан процедуралар болып табылады. Қазіргі кезде бұл процедураларды жеткілікті деңгейде тиімді деп айтуға болады. Бірақ соттың шешімі қаралатын мерзім көптеген жағдайларда лизингке берушілердің мүдделеріне жауап бере бермейді. Себебі, лизингке берушіге төленбеген лизингтік төлемдерден келетін шығындарды айтпағанның өзінде лизингке берілген кез-келген мүлік көптеген шығындар әкелетіні белгілі. Сондықтан лизингке берушінің иелігіне өз мүліктерін неғұрлым аз уақыт аралығында қайтаруға мүмкіндіктер беретін лизингке алушылардан мүліктерді талап етудің соттан тыс механизмдерін жасаудың қажеттіліктері туралы сұрақтар туындайды.

 «Қаржы лизингі туралы» ҚР Заңында лизингке алушы лизингке берушінің алдындағы өз қарыздарын мойындап, бірақ лизингке алынған мүліктерді қайтармаған жағдайларда мүліктерді талап етудің соттан тыс процедураларының қолданылатыны көрсетілген. Ал, лизингке берілген мүлікті соттың бұйрығы арқылы талап ету үшін лизингке беруші сотқа өтініш жасауы қажет. Осы өтініш негізінде үш күн ішінде сот бұйрық шығарып, оның көшірмесін лизингке алушыға жіберуі керек. Лизингке алушының он күн ішінде өзінің қарсылығын сотқа білдіруге толық құқығы бар. Егер лизингке алушы өзіне қойылған талаптарға қарсы болса, онда судья соттың бұйрығын жоюға міндетті, себебі, бұйрықтық өндіріс институты даусыз талаптарға ғана негізделеді. Ал, егер белгіленген мерзімде лизингке алушыдан қарсылық білдірілген өтініш түспесе, онда соттың бұйрығы бойынша сот актілерін орындау үшін белгіленген тәртіп негізінде мүліктерді лизингке берушіге қайтару іске асырылады. Лизингке берілген мүліктерді талап етудің осы тетігі лизингке берушілерге өз құқықтарын қорғаудың неғұрлым тиімді әдісі болып табылады.   
Лизингтік қатынастарды дамытуға әсер ететін факторлардың бірі қаржыландыру мәселелері болып табылады. Бүгінгі күні ҚР-ғы лизингтік келісімдерді қаржыландырудың негізгі көзі коммерциялық банктердің несиелері болып табылуда. Оның келісімдерді қаржыландырудағы үлесі шамамен 87%, ал, лизингтік келісімдердің қалған бөлігі меншікті қаражатар есебінен қаржыландырылып отыр. Яғни, бұдан лизинг - бұл қаржылық қызметтің бір түрі бола отырып, қазіргі кезде еліміздегі банктік индустрияның даму деңгейіне тәуелді болып отырғанын көреміз. Ал, коммерциялық банктер лизингтік компанияларды қаржыландыру кезінде ҚР ҰБ-ң белгілеген шектеуін сақтауға міндетті, яғни қаржыландыру банктің меншікті капиталының 10% мөлшерінен аспауы керек. Міне, осы талап лизингтік қатынастардың дамуына кедергі жасап отырған факторлардың бірі болып табылады. Себебі, көптеген лизингтік компаниялар құрылғыларға сұраныс болып отырған кездің өзінде де, сол лизингтік келісімдерді қаржыландыруға мүмкіндіктері болмайды. Осы мәселені шешудің ең тиімді жолы шетел инвестицияларын тарту болып саналады. Ал, шетел инвестицияларын тартуға кедергі болып отырған мәселелердің бірі лизингтік компаниялардың қызметтерінің «ашықтылығының жоқтығымен» байланысты. Яғни, ҚР-ғы жұмыс істеп жатқан лизингтік компаниялардың көбісі өздерінің қызметтерін іске асыру барысында халықаралық стандарттарға сай аудит жүргізіп отыруды көздемейді. Соған байланысты көптеген шетелдік кредиторлар мен инвесторлар лизингтік компаниялардағы жарияланған қаржылық есептіліктің жоқтығынан қаржыландыруды іске асырмайды. Елімізде лизинг аясындағы тәжірибелердің ұлғаюы және қаржылық есептіліктің халықаралық стандарттарына көшуіне байланысты басқа лизингтік компаниялардың да болашақта сыртқы қарыздық нарықтарға шығуға потенциалды мүмкіндіктері болады. Ол үшін біздің ойымызша, ең алдымен «Қаржы лизингі туралы» ҚР заңына «Бухгалтерлік есеп және қаржылық есептілік» және «Лизингтік компаниялардың қызметін аудиторлық тексеру» деп аталатын тараулар енгізген жөн. Бұндай толықтыруларды енгізу лизингтік компаниялардың қызметтеріндегі ашықтылықты көрсетуге және оларға халықаралық қаржылық ұйымдардан және шетелдік инвесторлардан қосымша қаржылық ресурстар тартуға зор мүмкіндіктер берер еді деп ойлаймыз. Сонымен қатар, Қазақстандағы лизингтік қатынастарды дамытуға және сол арқылы лизингтік компаниялардың инвестициялық белсенділігін жоғарылатуға белгілі-бір деңгейде еліміздегі барлық ұйымдардың, соның ішінде лизингтік компаниялардың қаржылық есептіліктің халықаралық стандарттарына көшуі, ұйымдардың іскерлік және қаржылық беделін сәйкестендірудің тиімді жүйесін құру да әсер етуі мүмкін. 

Лизингтік қызметтерді дамытудың маңызды резерві аймақтар болып табылады. Себебі, бүгінгі күні  лизингтік компаниялардың көбі негізінен Алматы, Астана қалаларында шоғырланғандықтан басқа аймақтардағы өндірушілер, әсіресе шағын бизнес лизингтік қызметтерге деген қажеттіліктер танытып отыр. 

Сонымен қатар қазіргі кезде лизингтік компаниялардың өз клиенттеріне «лизингтік линия» деп аталатын қызметтер ұсынуының болашағы бар. «Лизингтік линия» бұл банктік несиелік линияларға ұқсас қызмет түрі болып табылады және лизингке алушыларға қосымша құрылғыларды тағы да лизингке алу кезінде әрбір жаңа келісімдерді қайта-қайта бекітпеуге мүмкіндіктер береді деп ойлаймыз. Бұл тәжірибе әсіресе инновациялық ұйымдар үшін өте тиімді болуы мүмкін. 
Лизингтік қызметтер аясын ұлғайтуда клиеттерге қойылатын стандартты талаптардан олардың қажеттіліктерін ескеретін икемді талаптарға өтудің маңыздылығы бар. Икемді  талаптар міндетті түрде жаңа клиенттердің санын көбейтуге әсер етеді. 

Сонымен қатар лизингтік компаниялардың құрылғыларды өндірушілер немесе жеткізушілермен өз қызметтерін жақындастыруға бағытталған стратегияларның потенциалы өте жоғары. Қазіргі уақытта барлық отандық лизингтік компаниялар өздері туралы ақпараттарды құрылғыларды жеткізушілер немесе нақты бір құрылғылар арқылы таратып отырғандықтарына қарамастан, әлі де болса Қазақстанда құрылғыларды сатушылар мен лизингтік компаниялар арасында өзара байланыстылық схемасы жоқ деп айтуға болады. Осындай схеманың негізінде лизингтік компаниялардың құрылғыларды сатушылармен қатынастарын дұрыс ұйымдастыру идеясы жатыр. Сонымен, біздің ойымызша, қазіргі кезде еліміздегі лизингтік қатынастардың дамуына кедергі жасап отырған мәселелерге және оны шешу жолдарына тоқталайық:

Біріншіден, лизингтік келісімдерге қатысушы негізгі субъектілердің бірі инвесторлардың құқықтарының жеткіліксіздігі. Осы мәселені шешу үшін лизингтік жобаларға немесе лизингтік компаниялардың қызметтеріне өз ақша қаражаттарын салатын инвесторларға белгілі-бір жеңілдіктер берілу қажет деп ойлаймыз. Себебі, лизингтік компанияларды салық төлеуден толық босатқан күннің өзінде де, лизингтік қызметтер нарығындағы қазіргі жағдайды жақсартуға қол жеткізе бермейміз, өйткені лизингтік жобаларды қаржыландыру үшін қажетті өзіндік ақша қаражаттары лизингтік компанияларда жоқ немесе жеткіліксіз. Сондықтан да ең алдымен қазіргі кезде еліміздегі лизингтік келісімдерге инвестор ретінде қатысып отырған субъектілердің бірі коммерциялық банктерді белсендіру және ынталандыру мақсаттарын көздеу қажет. Ал коммерциялық банктерді өз ақша қаражаттарын ұзақ мерзімді жобаларға (3-5 жылға болса да) салу үшін жобаның жоғары пайдалылығы немесе инвестицияның жоғары деңгейде қорғалуы  қызықтыруы мүмкін. Яғни, мемлекет елдегі инвестициялық қызмет тартымды болу үшін инвесторларды қажетті жағдайлармен қамтамасыз ету қажет деп ойлаймыз. Ол үшін: 

– банктер үшін белгіленетін міндетті резервтік талап көлемінен лизингтік операцияларға бағытталатын несиелік ресурстардың көлемін шегеру керек. (немесе міндетті резервтік норманы лизингтік операцияларға бағытталған несиелік ресурстар көлеміне, қысқартуға мүмкіндік беретін норма белгілеу). Себебі, әдетте лизинг ретінде берілетін мүліктердің өтімділік деңгейлері жоғары болатындықтан, олар банктік резервтерді қамтамасыз ете алады.

– әсіресе мемлекеттің және экономиканың басымдылық беретін саласына жататын лизингтік жобаларды қаржыландыратын коммерциялық банктерге мемлекет тарапынан кепілдік беру;

– коммерциялық банктердің лизингтік консорциумдарын құру. Сол арқылы лизингтік жобаларды бірлесіп несиелеу схемаларын жасау және іске асыру қажет.

Екіншіден, клиенттерді лизингтік операциялардың артықшылықтары туралы таныстыру жұмыстарының әлсізділігі. Ол үшін лизингтік қызметтер нарығының неғұрлым дамыған инфрақұрылымын, яғни лизинг саласы бойынша білікті кадрларды дайындайтын және лизингтік компаниялардың қызметтері мен лизингтік қатынастардың артықшылықтары туралы жарнамалық қызметтер дайындайтын құрылым құру қажет деп ойлаймыз. 
Үшіншіден, лизингтік компаниялардың қаржылық жағынан әлсіздігі, яғни олардың қаржылық жағдайлары көбінесе банк-құрылтайшыларға тікелей байланысты. Банктер көбінесе лизингтік компанияларды ұйымдарды несиелеудің бір формасы ретінде ғана қарастырады. Бұл лизингтік компанияларға өзіндік стратегияларын жасауға кері әсер етеді, яғни банктердің қаржылық жағдайларының төмендеуі лизингтік компаниялардың қызметтеріне де әсерін тигізеді;

Төртіншіден, лизингтік компаниялардағы менеджмент деңгейінің төменділігі. Лизингтік компаниялардағы менеджмент деңгейін жоғарылату үшін білікті кадрларды дайындауды қолға алу қажет. Ол үшін «Қаржы», «Менеджмент», «Маркетинг және коммерция», «Экономика» мамандықтары бойынша оқитын студенттердің оқу жоспарына «Лизинг» деген міндетті пәнді, «Лизингтік жобаларды талдау» деп аталатын арнайы курс енгізу қажет.
Лизингтік қатынастарды дамыту бойынша жоғарыда көрсетілген шараларды іске асыру арқылы келесідей міндеттердің тез арада шешілуіне қол жеткізуге болады деп ойлаймыз:

1. Ұйымдардың негізгі өндірістік базасын (қорын) жаңарту;

2. Отандық өндіріске инвестициялар тарту, сол арқылы отандық өнімдердің ішкі және сыртқы нарықтардағы бәсекелестік қабілеттіліктерін жоғарылату;

3. Шағын және орта бизнес салаларындағы кәсіпкерлікті белсендіру;

4. Қазіргі заман талаптарына жауап беретін және қымбат бағалы құрылғыларды пайдалану мүмкіндіктерінің жоғарылауы.  

Пайдаланылған әдебиеттер тізімі:
1 «Қазақстанның Үшінші жаңғыруы: жаһандық бәсекеге қабілеттілік» Мемлекет басшысы Н.Назарбаевтың Қазақстан халқына жолдауы. 2017 жылғы 31 қаңтар
2 «Қаржы лизингі туралы» ҚР-ң Заңы (соңғы өзгерістер мен толықтыруларды есепке алғандағы) // 05.07.2000 ж.
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