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Реферат. В современных условиях возникает объективная необходимость в контроле образо-

вания и состояния дебиторской задолженности, определении кредитной политики, анализе и ран-

жировании клиентов, прогнозировании поступления денежных средств от дебиторов, уменьше-

нии безнадежных долгов. В работе с помощью таких методов теоретического и эмпирического 

исследования, как анализ и синтез, классификация, доказательство, системный подход, логиче-

ский метод, раскрыто значение кредитной политики, подробно рассмотрены его элементы, выде-

лены основные проблемы организации кредитной политики. На основе материалов представлен-

ных практиками в этой сфере проведен  критический анализ методики расчета  рейтинговой 

оценки дебиторов, расчета  лимитов предоставления рассрочек, оценка кредитоспособности кли-

ента. По результатам исследования были определены методические подходы, позволяющие со-

здать эффективную кредитную политику с целью контроля дебиторской задолженности и сниже-

ния риска возникновения безнадежной дебиторской задолженности и сомнительных долгов. Для 

расчета кредитного лимита, следует сформировать систему, позволяющую оценить кредитоспо-

собности своих контрагентов. С этой целью необходимо оценить надежность покупателей, при-

менив одну из рассмотренных в статье методик. При расчете лимита конкретного контрагента 

можно применить ряд методик. Одна из них заключается в осуществлении ряда последователь-

ных процедур по  оценке кредитного рейтинга, прогнозировании потребности дистрибьютера в 

финансировании и определении кредитного лимита. В качестве альтернативного варианта можно 

применять формулы расчета лимита на основе  оборачиваемости и планового объема продаж за 

период. В статье были рассмотрены способы увеличения оборачиваемости денежных средств, 

позволяющие привлечь клиентов и повысить эффективность возврата дебиторской задолженно-

сти. К этим способам относятся предоставление скидок покупателю, получение краткосрочного 

займа или факторинг. 

Ключевые слова: дебиторская задолженность, кредитная политика, ранжирование дебито-

ров, расчет лимитов, кредитный рейтинг, управление дебиторской задолженностью. 

мя организации и непосредственно при функ-

ционировании кредитной политики организа-

ции, и определение методических подходов, 

позволяющих создать эффективную кредит-

ную политику с целью контроля дебиторской 

задолженности и снижения риска возникнове-

ния безнадежной дебиторской задолженности. 

Предметом исследования является рассмотре-

ние, анализ, сравнение существующих элемен-

тов кредитной политики, а именно построение 

кредитного рейтинга, расчет кредитного лими-

та конкретного контрагента. Теоретико-

методологической основой исследования  ста-

ли методы теоретического и эмпирического 

исследования: анализ и синтез, классифика-

ция, доказательство, системный подход, логи-

ческий метод. Информационной базой иссле-

дования послужили законодательные и норма-

тивно-правовые акты, научные работы зару-

бежных и отечественных специалистов в обла-

сти формирования политики финансового 

управления дебиторской задолженностью, 

материалы научно-практических конференций 

и научных журналов. 

Анализ и обсуждение результатов иссле-
дования. Процесс управления дебиторской 

задолженностью заключается в реализации 

комплекса мероприятий, которые направлены 

на оптимизацию ее размеров. С этой целью 

Введение. Четкая организация расчетов с 

покупателями и заказчиками оказывает суще-

ственное влияние на уровень платежеспособ-

ности и ликвидности хозяйствующего субъек-

та, поскольку определяет скорость обращения   

оборотных средств и их размер. Проблема 

экономической эффективности расширения 

инвестиций в дебиторскую задолженность 

встала особенно остро, что связано с пробле-

мами несвоевременных платежей в условиях 

общего финансового кризиса, возвратом дол-

гов в неполном объеме, возникновением со-

мнительных долгов[1]. Для формирования 

комплексной и эффективной системы управ-

ления дебиторской задолженностью следует 

определить оптимальный размер дебиторской 

задолженности предприятия, с целью увеличе-

ния объема продаж и сохранения платежеспо-

собности; создать систему учетных процессов 

для оперативного анализа причин возникнове-

ния и состояния дебиторской задолженности; 

описать и утвердить процедуры взыскания  

дебиторской задолженности, которые направ-

лены на ее погашение и предотвращение воз-

никновения сомнительных и нереальных для 

взыскания долгов [2, 3]. 

Условия, материалы и методы исследо-

ваний. Целью данного исследования является 

изучение проблем, которые возникают во вре-
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проводится тщательный анализ и ранжирова-

ние партнеров предприятия, используется си-

стема методов проведения расчетов, взыскива-

ются просроченные долги [4, 5]. Соответ-

ственно на предприятии следует разработать 

свод правил, которые должны регламентиро-

вать порядок предоставления коммерческого 

кредита и взыскания долгов. Данный меха-

низм называется кредитной политикой. Ины-

ми словами, управление дебиторской задол-

женностью осуществляется на основе меха-

низма кредитной политики, являющейся эле-

ментом общей системы управления оборот-

ным капиталом предприятия [6]. 

С практической точки зрения управление 

дебиторской задолженностью целесообразно 

начинать с  определения  общей суммы кре-

дитного лимита, то есть на какую сумму в 

среднем за год, полугодие, квартал мы можем 

предоставить товарных кредитов [7].  

На величину кредитного лимита для кон-

кретного контрагента оказывают влияние 

ожидаемая сумма дебиторской задолженности 

в целом по предприятию и надежность поку-

пателя. Если платежеспособность клиента 

вызывает сомнения, то объем поставляемой 

ему продукции на условиях отсрочки платежа 

автоматически уменьшается. В связи с этим 

прежде, чем рассчитать кредитный лимит, 

следует сформировать систему, позволяющую 

оценить кредитоспособности своих контраген-

тов [8, 9]. 

Одним из таких способов является рейтин-

говая оценка. Рассмотрим в качестве примера 

методику, изложенную В.А. Волостновой [10].  

Сущность рейтинговой оценки  представлена 

в табл. 1. 

Рейтинг надежности определяется как про-

изведение всех трех оценок. Группу риска 

образуют предприятия, имеющие рейтинг от 1

-4 балла, группу повышенного внимания – 

предприятия с 5-12 баллами, в группы надеж-

ных клиентов –предприятия с 12-27 баллами, 

в группу «золотых клиентов» - с 28-64 балла-

ми. 

Аналогичная рейтинговая система оценки 

предлагается Пинчук Е.П. и И.В. Макаренко. 

В данной системе для оценки потенциального 

покупателя используются такие критерии, как 

максимальная просрочка оплаты в течение 

года в днях, сумма реализации за год в млн. 

рублях [11]. 

По нашему мнению, выделение оценки 

клиентов по таким критериям, как срок рабо-

ты и суммарный объем продажи клиенту за 

два года не целесообразно по следующим при-

чинам. Умножение баллов, полученных от 1-

го и 2-го критерия  при их максимальных зна-

чениях, автоматически делают из  нашего де-

битора «надежного клиента», несмотря на 

просрочку в размере 100%. Из этого следует, 

что одни  покупатели  получают необоснован-

ную рассрочку, а другие  вовсе лишены такой 

возможности из-за своих размеров (что бы 

получить 2 балла нужно за 2 года купить това-

ры на сумму  от 5 до 10 млн) или же из-за сме-

ны контрагента.  Другим, не менее значимым 

недостатком, обоих методик подсчета рейтин-

га является отсутствие гибкости и динамично-

сти рейтинга. В условиях быстро меняющейся 

ситуации на рынке платежеспособность кли-

ента редко бывает стабильной, а соответствен-

но и условия рассрочки должны пересматри-

ваться каждый квартал или даже месяц. Вы-

шеописанные модели не способны «уловить» 

эти изменения, а, следовательно, кредитная 

политика, основанная на таком рейтинге, мо-

жет привести к плачевным финансовым по-

следствиям. 

На наш взгляд, более практико-

ориентированной выглядит методика ранжи-

рования дебиторов, представленная Родиным 

Н. (рисунок 1) [12]. 

Таким образом, рейтинг базировался на 

двух обоснованных критериях, и в отличие от 

других методик исключал возникновение про-

тиворечий. Однако, установление порога в 

20%  от общей задолженности допустимо, 

если предприятие работает со всеми клиента-

ми с сопоставимых условиях, то есть всем 

покупателям отгружается примерно равное 

количество товара. В противном случае, воз-

никает проблема, рассмотренная выше: деби-

торы, у которых  суммарный объем покупок 

больше получают возможность кредитоваться 

на большие суммы, не подвергая себя риску 

попасть в «черный список». В таком случае 

целесообразней будет стратификация таких 

дебиторов в подгруппы, чтобы покупатели с 

миллионным оборотом не сравнивались с по-

Показатели 
Оценка,  в баллах 

1 балл 2 балла 3 балла 4 балла 

1. Срок работы с покупателем, месяцев до 1 от 1 до 2 от 2 до 4 Более 4 

2. Доля продаж клиенту в общем объеме продаж, % до 5 5-10 10-20 >20 

3. Доля просроченной задолженности на конец от-

четного периода, % 
50-100 20-50 0-20 0 

Таблица 1 – Шкала оценки показателей надежности покупателя [2] 
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Рисунок 1 – Методика ранжирования  

дебиторов, предложенная Н. Родиным. 
Рисунок 2 – Основные недостатки  методики  

Н. Родина 

  

Расчет  лимита  конкретного  контрагента  

Ш аг  1 . Оценка  кредит ного  рейт инга  

Ф актор ы  креди тного  р ей -
ти н га  

•  стран а , в  котор ой  рабо -
тает  д истри бью тор ; 

•  ю рид ич ески е  риски , 

со п утствую щ и е  д ея -
тельн ости  д еби тора ; 

•  оп ерационн ы е  ри ски  

д и стри б ью то ра ; 

•  ф ин ансовы е  ри ски  (ве-

р оятность  бан кро тства , 

сн иж ения  рен таб ельно -

сти  прод аж  и  др .); 

•  реком ен даци и  третьих  
лиц . 

Ч тобы  о б ъек ти вно  оц е -
н и ть  каж ды й  ф актор  и  

п олуч и ть  и тоговую  оц ен -
ку  кр ед и тн ого  рей ти нга  

д истри б ью тора , н еоб хо -

д им о : 

•  опр ед ели ть  значен ие  

каж д ого  ф актор а  в  об щ ей  

о цен ке  ди стри бью тора , 
п рисвои в  ем у  вес ; 

•  д етали зир овать  и нди -

ви дуальн ы е  ф акторы  
р иска  ди стриб ью тора ; 

•  д ля  вы бранн ы х  п ока-

зателей  разр або тать  

б алльн ую  ш калу  оц ен ок . 

В ес  ф актор ов  риска  

в  оц енке  кред и тн ого  

рей тин га  деб иторов  
до лж ен  бы ть  опре-

делен  экспертн ы м  

п утем ,  н ап ри м ер  н а  

совещ ани и  то п -
м енед ж еров  пред -

п ри ятия  

Ш аг  2 . Прогнозирование  пот ребност и  дист рибьют ора  в  финансировании  

О п ред елени е  об ъем а  вн еш него  

ф ин анси ро вания ,  н еоб ход им о -

го   ди стриб ью тору  д ля  прод а -
ж и  и  п род виж ени я  прод укции  

ко м п ан ии  н а  р ы нке . 

П отреб ность  д и стрибью тора  в  ф ин ан -

си рован ии  м ож ет  бы ть  опред елен а  по  

след ую щ ей  ф орм уле : 

Д З  +  О З  - К З , 

гд е  К З  и  Д З  –  кред иторская  и  д еб итор -

ская  зад олж енности  д истриб ью тора . 

Ш аг  3 . Определение  кредит ного  лимит а  

К реди тны й  лим и т  д истриб ью тора  рассчи ты -

вается  как  пр ои зведен и е  его  кред и тного  рей -

ти н га  и  опр еделен ной  п отреб ности  в  ф и н ан -

си ровани и . 

Рисунок 3 – Методика расчета  лимита конкретного контрагента А. Семенова. 
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купателями с оборотом в тысячах рублей.  

Недостатки  рассматриваемого подхода обоб-

щены в виде блок схемы (рисунок 2). 

Следующий шаг, требующий особого вни-

мания, связан с расчетом лимита конкретного 

контрагента. Рассмотрим способ представлен-

ный  Семёновым А.П.  (рисунок 3) [13]. 

Данный подход предполагает большой 

объем расчетных операций, что, несомненно, 

является недостатком модели. Вдобавок к это-

му,  не учитывается зависимость лимита от 

срока предоставления рассрочки, несмотря на 

очевидную связь между этими показателями.  

Альтернативным вариантом вышеописан-

ному методу, выступают формулы расчета 

лимита на основе  оборачиваемости и плано-

вого объема продаж за период. Например, 

О.А. Кузьменко, К.В. Латышова, И.А. Никола-

ев предлагают следующую формулу (формула 

1) [14, 15]: 

 

Кл = План продаж за период / Кол-во дней в 

периоде ×Количество дней отсрочки        (1) 

    

Рассчитав подобным образом кредитные 

лимиты покупателей, осуществляют сравне-

ние итоговой суммы среднемесячной дебитор-

ской задолженности с целевым значением кре-

дитных лимитов, полученным при формирова-

нии прогнозного баланса. Если сумма лимитов 

превышает допустимый уровень дебиторской 

задолженности, то следует произвести умень-

шение рассчитанных лимитов или отказаться 

от сотрудничества с отдельными контрагента-

ми. 

Кроме того, следует отметить, что при ра-

боте с новыми клиентами коммерческий кре-

дит не предоставляется, поскольку предприя-

тие не обладает достаточной информацией о 

добросовестности и платежеспособности дан-

ных клиентов. В связи с чем, работу с такими 

клиентами следует вести, используя систему 

авансовых платежей.  

Для расчета фиксированной стоимости 

аванса применяют следующую формулу:  

 

Аванс = Величина поступившей за год предо-

платы / годовой оборот × 100 %         (2) 

 

Фиксированная величина аванса должна 

составлять 25 % от объема отгрузки.  

Чтобы привлечь клиентов и повысить эф-

фективность возврата дебиторской задолжен-

ности, применяют метод скидок, о котором 

частично было упомянуто выше. Альтернати-

вой предоставлению скидок покупателю, явля-

ется получение краткосрочного займа или 

факторинг. Сравнение разных вариантов пред-

ставлено на рисунке 4. 

Данные способы следует применять в том 

случае, если предприятию необходимо уско-

рить  оборачиваемость денежных средств, и 

оно обладает резервом производственных 

мощностей. 

Выводы. Таким образом, необходимость 

разработки эффективной системы расчетов с 

дебиторами обусловлена тесной взаимосвязью 

управления дебиторской задолженностью с 

финансовым состоянием предприятия. 

Управление дебиторской задолженностью 

является одним из актуальных направлений 

деятельности  руководящих структур пред-

приятия и требует осуществления ежедневно-

го контроля за ее состоянием и принятием 

эффективных управленческих решений. 

Поскольку рациональная организация и 

контроль за состоянием дебиторской задол-

женности играет важнейшую роль в эффек-

тивности хозяйственной деятельности органи-

зации, кредитную политику предприятия сле-

дует реализовать так, чтобы максимизировать 

прибыль и рентабельность капитала, поддер-

жать ликвидность предприятия на уровне нор-

мативных значений. По результатам исследо-

вания, на основе материалов представленных 

практиками в этой сфере был проведен  крити-

ческий анализ методики расчета  рейтинговой 

оценки дебиторов, расчета  лимитов  предо-

ставление рассрочек, оценка кредитоспособ-

ности клиента.  

 

Рисунок  4 – Способы увеличения оборачиваемости 

денежных средств 
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METHODOLOGICAL APPROACHES TO THE FORMATION OF THE FINANCIAL MANAGEMENT 

POLICY OF RECEIVABLE ARREARS 

Klychova G.S., Zakirova A.R., Khamidullin Z.Z. 

Abstract. In modern conditions, an objective need arises in controlling education and the state of accounts receivable, 

determining credit policy, analyzing and ranking clients, forecasting cash receipts from debtors, and reducing bad debts. 

Using the methods of theoretical and empirical research, such as analysis and synthesis, classification, proof, systems 

approach, logical method, the significance of the credit policy is revealed, its elements are considered in detail, the main 

problems of the credit policy organization are highlighted. On the basis of the materials presented by practitioners in this 

field, a critical analysis was conducted of the method for calculating the rating assessment of debtors, the calculation of 

limits for the provision of installments, and the assessment of the client’s solvency. According to the results of the study, 

methodological approaches were identified that allow creating an effective credit policy in order to control receivables and 

reduce the risk of uncollectible receivables and doubtful debts. To calculate the credit limit, you should create a system to 

evaluate the creditworthiness of their counterparties. To this end, it is necessary to assess the reliability of customers, ap-

plying one of the techniques discussed in the article. When calculating the limit of a specific counterparty, a number of 

techniques can be applied. One of them is to implement a series of successive procedures for assessing a credit rating, 

forecasting the distributor’s need for financing and determining the credit limit. Alternatively, you can apply the formula 

for calculating the limit on the basis of turnover and the planned volume of sales for the period. The article examined ways 

to increase cash turnover, allowing to attract customers and improve the efficiency of return of receivables. These methods 

include the provision of discounts to the buyer, obtaining a short-term loan or factoring. 
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