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ЕКОНОМІЧНА НАУКА

ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМИ
У сучасній комерційній і фінансовій практиці реалі�

зація продукції в кредит (з відстрочкою платежу за неї)

одержала широке поширення як у нашій країні, так і в

країнах з розвиненою ринковою економікою. Формуван�

ня принципів кредитної політики відображає умови цієї

практики і спрямоване на підвищення ефективності опе�

раційної та фінансової діяльності підприємства. Синхро�

нізація надходження грошових коштів від покупців і пла�

тежів постачальникам з одночасним збільшенням вало�

вого грошового потоку й прибутку компанії — основне

завдання кредитної політики. Значення кредитної пол�

ітики підприємства визначається великою часткою дебі�
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торської та кредиторської заборгованості в структурі

його активів і пасивів, а також тим, що основними скла�

довими грошових потоків є надходження від покупців і

платежі постачальникам товарів, сировини, матеріалів.

АНАЛІЗ ОСТАННІХ ДОСЛІДЖЕНЬ
І ПУБЛІКАЦІЙ

У вітчизняній та закордонній літературі накопичено

значний досвід дослідження проблем та основних пи�

тань щодо кредитної політики підприємства. Вагомий

вклад у вирішення даної проблеми внесли: Кужель В.В.,

Махмудов Х.З., Гришов В.В., Негоденко В.С., Новіко�

ва Н.М., Черненко Л.В. [1—6] та інші.
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Деякі науковці [5; 6] ототожнюють кредитну політи�

ку з політикою управління дебіторською заборговані�

стю. Вважаємо, що це не зовсім коректно та правомірно,

адже кредитна політика є складовою системи управлін�

ня дебіторською заборгованістю, яка є ширшою за неї,

оскільки включає в себе як кредитну політику, так і по�

літику інкасації дебіторської заборгованості.

МЕТА СТАТТІ
Метою статті є аналіз процесу формування кредит�

ної політики по відношенню до покупців, визначення

етапів, факторів та критеріїв формування кредитної

політики по відношенню до дебіторів, типів кредитної

політики підприємства, головних критеріїв її ефектив�

ності.

ВИКЛАД ОСНОВНОГО МАТЕРІАЛУ
ДОСЛІДЖЕННЯ

З метою забезпечення конкурентоспроможності та при�

вабливості товару, що продається в сучасній практиці реал�

ізація товарів у кредит (з відстрочкою платежу) отримала

широкий розвиток.

У процесі формування принципів кредитної політики по

відношенню до покупців товарів вирішуються два основних

питання:

— в яких формах здійснювати реалізацію товарів у кре�

дит;

— який тип кредитної політики варто обрати організації.

Управління дебіторською заборгованістю передбачає,

перш за все, контроль за оборотністю коштів у розрахун�

ках; реалізується в ході формування кредитної політики

підприємства.

Етапи формування кредитної політики по відношенню

до дебіторів наступні.

1. Визначення принципів кредитної політики по відно�

шенню до дебіторів, в процесі якої вирішується, який тип

кредитної політики (безризиковий, помірний або ризико�

вий) слід обрати підприємству.

2. Формування системи кредитних умов, до складу яких

входять наступні елементи: термін надання кредиту; розмір

кредиту; вартість надання кредиту; система штрафних

санкцій за прострочення виконання зобов'язання покупця�

ми.

3. Формування стандартів оцінки покупців і диферен�

ціація умов надання кредиту (в основі встановлення таких

стандартів оцінки покупців лежить їх кредитоспроможність).

4. Формування процедури інкасації дебіторської забор�

гованості (у складі цієї процедури повинні бути передбачені

терміни і форми попереднього і наступного нагадувань по�

купцям про дату платежів; можливості та умови продовжен�

ня термінів повернення боргу за наданим кредитом; умови

порушення справи про банкрутство неспроможних дебі�

торів).

5. Забезпечення використання на підприємстві своєчас�

них форм рефінансування дебіторської заборгованості

(розвиток ринкових відносин та інфраструктури фінансо�

вого ринку дозволяє використовувати в практиці фінансо�

вого менеджменту ряд нових форм управління дебіторсь�

кою заборгованістю — її рефінансування, тобто прискоре�

ний переказ в інші форми оборотних активів підприємства:

грошові кошти і високоліквідні короткострокові цінні папе�

ри).

Основу управління дебіторською заборгованістю ста�

новить кредитна політика. Остання передбачає відповідь на

три основні питання: кому надавати кредит, на яких умовах

і в якій кількості.

Головний критерій ефективності кредитної політики —

зростання прибутковості з основної діяльності компанії

внаслідок збільшення обсягів продажів (буде здійснювати�

ся при лібералізації кредитування) або шляхом прискорен�

ня оборотності дебіторської заборгованості (цьому сприяє

жорсткість кредитної політики).

Розрахувати оптимальну точку в комерційному кре�

дитуванні допомагає використання граничного аналізу,

орієнтованого на знаходження бажаної рівноваги в об�

сягах і термінах надання відстрочки платежу. Лібералі�

зація кредитної політики виправдана доти, поки додат�

кові вигоди від збільшення обсягу реалізації не зрівня�

ються з додатковими витратами за наданим комерційним

кредитом. Зазвичай закордонні підприємства з метою ут�

римання конкурентоспроможності проводять широко�

масштабні компанії, виграючи десяту або навіть соту

долю відсотків у поліпшенні тих чи інших показників.

При виборі типу кредитної політики повинні враховува�

тися такі основні фактори:

— сучасна комерційна і фінансова практика здійснення

торгових операцій;

— загальний стан економіки, що визначає фінансові

можливості покупців, рівень їх платоспроможності;

— кон'юнктура товарного ринку, що склалася, стан

попиту на продукцію підприємства;

— потенційна здатність підприємства нарощувати об�

сяг виробництва продукції при розширенні можливостей її

реалізації за рахунок надання кредиту;

— правові умови забезпечення стягнення дебіторської

заборгованості;

— фінансові можливості підприємства в частині відво�

лікання коштів у дебіторську заборгованість;

— фінансовий менталітет власників і менеджерів

підприємства, їхнє ставлення до рівня допустимого ризику

в процесі здійснення господарської діяльності.

Створення кредитної політики на підприємстві щодо

покупців має підвищити ефективність інвестування коштів у

дебіторську заборгованість, збільшити обсяг продажів (при�

бутку від продажів) і віддачу на вкладені кошти.

Крім формалізації цілей управління дебіторською

заборгованістю в кредитній політиці, слід визначити зав�

дання, вирішення яких дозволить досягти цільових зна�

чень (наприклад, вихід на нові ринки збуту, завоювання

більшої частки існуючого ринку, формування репутації,

мінімізація вартості кредитних ресурсів). Кожна сфор�

мульована задача повинна мати кількісний вимір і тер�

міни виконання.

Розрізняють три принципових типи кредитної політики

підприємства стосовно покупців продукції — консерватив�

ний, помірний і агресивний, які характеризують принципові

підходи до її здійснення з позиції співвідношення рівнів при�

бутковості і ризику кредитної діяльності підприємства.

Консервативний тип кредитної політики підприємства

спрямований на мінімізацію кредитного ризику. Така

мінімізація розглядається як пріоритетна мета здійснення

його кредитної діяльності. Механізмом реалізації політики

такого типу є суттєве скорочення кола покупців продукції в

кредит за рахунок груп підвищеного ризику; мінімізації
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термінів надання кредиту та його розміру; жорсткість умов

надання кредиту та підвищення його вартості; використан�

ня жорстких процедур погашення дебіторської заборгова�

ності.

Помірний тип кредитної політики підприємства харак�

теризує умови її здійснення відповідно до прийнятої комер�

ційної та фінансової практикою і орієнтується на середній

рівень кредитного ризику під час продажу продукції з

відстрочкою платежу.

Агресивний (м'який) тип кредитної політики підприєм�

ства пріоритетною метою кредитної політики ставить мак�

симізацію додаткового прибутку за рахунок розширення

обсягу реалізації продукції в кредит, не рахуючись з висо�

ким рівнем кредитного ризику, який супроводжує ці опе�

рації. Механізмом реалізації політики такого типу є поши�

рення кредиту на більш ризиковані групи покупців продукції;

збільшення періоду надання кредиту до мінімально допус�

тимих розмірів; надання покупцям можливості пролонго�

ваного кредиту [6, с. 79].

Для вибору оптимальної кредитної політики компанія

повинна порівняти потенційні вигоди від збільшення обсягу

продажів із вартістю надання додаткових торгових кредитів

(кредитних перевірок, додаткових адміністративних витрат

і т.д.) і ризиком можливої несплати.

Кредитна політика може бути заснована як на формаль�

них, так і не формальних критеріях:

1. Купівельна і платіжна історія покупців. Платіжна істо�

рія може бути отримана через неформальні контакти з бан�

ками та іншими партнерами клієнта.

2. Платоспроможність покупців може бути оцінена на

основі кредитної історії взаємин покупців підприємства.

3. Поточний аналіз і перспективна оцінка фінансової

стабільності покупців. Для цього можуть бути використані

ті ж джерела інформації, які зазначені вище, а також не�

формальні думки знайомих професіоналів, що працюють в

галузі клієнта, рекомендації незалежних аналітиків, нови�

ни та звіти.

При визначенні можливої суми фінансових коштів,

що інвестуються в дебіторську заборгованість за товар�

ним (комерційним) і споживчим кредитом необхідно

враховувати:

— заплановані обсяги реалізації продукції в кредит;

— середній період надання відстрочки платежу за ок�

ремими формами кредиту;

— середній період прострочення платежів, виходячи із

ситуації, господарської практики (він визначається за ре�

зультатами аналізу дебіторської заборгованості в поперед�

ньому періоді);

— коефіцієнт співвідношення собівартості і ціни реалі�

зованої в кредит продукції.

Якщо фінансові можливості організації не дозволяють

інвестувати розрахункову суму коштів у повному обсязі, то

при незмінності умов кредитування повинен бути відповід�

но скоригований планований обсяг реалізації продукції в

кредит.

До складу формування умов системи кредитних відно�

син входять наступні елементи:

— термін надання кредиту (кредитний період);

— розмір кредиту (кредитний ліміт);

— вартість надання кредиту (система цінових знижок

при здійсненні негайних розрахунків за придбану продук�

цію);

— система штрафних санкцій за прострочення вико�

нання зобов'язань покупцями.

Термін надання кредиту (кредитний період) характери�

зує граничний період, на який покупцю надається відстроч�

ка платежу за реалізовану продукцію. Збільшення терміну

надання кредиту стимулює обсяг реалізації продукції (за

інших рівних умов), однак приводить в той же час до

збільшення суми фінансових коштів, що інвестуються в де�

біторську заборгованість, і збільшенню тривалості фінан�

сового і всього операційного циклу організації. Тому, вста�

новлюючи розмір кредитного періоду, необхідно оцінюва�

ти його вплив на результати господарської діяльності в ком�

плексі.

Розмір наданого кредиту (кредитний ліміт) характери�

зує максимальна межа суми заборгованості покупця за на�

даним товарним (комерційним) або споживчим кредитом.

Він встановлюється з урахуванням типу здійснюваної кре�

дитної політики (рівня прийнятного ризику), планованого

обсягу реалізації продукції на умовах відстрочки платежів,

середнього обсягу угод з реалізації готової продукції (при

споживчому кредиті — середньої вартості реалізованих у

кредит товарів), фінансового стану організації — кредито�

ра та інших факторів. Кредитний ліміт диференціюється за

формами наданого кредиту та видами реалізованої про�

дукції.

Вартість надання кредиту характеризується системою

цінових знижок при здійсненні негайних розрахунків за

придбану продукцію. У поєднанні з терміном надання кре�

диту така цінова знижка характеризує норму процентної

ставки за наданий кредит, що розраховується для зістав�

лення в річному численні.

Встановлюючи вартість товарного (комерційного) або

споживчого кредиту, необхідно мати на увазі, що його

розмір не повинен перевищувати рівень процентної ставки

з короткострокового фінансового (банківського) кредиту.

В іншому випадку він не буде стимулювати реалізацію про�

дукції в кредит, бо покупцю буде вигідніше взяти короткос�

троковий кредит у банку (на строк, що дорівнює кредитно�

му періоду, установленому продавцем) і розрахуватися за

придбану продукцію при її покупці.

Система штрафних санкцій за прострочення вико�

нання зобов'язань покупцями, формована в процесі роз�

робки кредитних умов, повинна передбачати відповід�

на пеня, штрафи і неустойки. Розміри цих штрафних

санкцій мають повністю відшкодовувати всі фінансові

втрати організації�кредитора (втрату доходу, інфляційні

втрати, відшкодування ризику зниження рівня плато�

спроможності та інші).

В основі встановлення стандартів оцінки покупців ле�

жить їх кредитоспроможність. Кредитоспроможність покуп�

ця характеризує систему умов, що визначають його

здатність залучати кредит у різних формах і в повному об�

сязі у передбачені терміни виконувати всі пов'язані з ним

фінансові зобов'язання.

Формування системи стандартів оцінки покупців вклю�

чає такі основні елементи:

— визначення системи характеристик, що оцінюють

кредитоспроможність окремих груп покупців;

— формування та експертизу інформаційної бази про�

ведення оцінки кредитоспроможності покупців;

— вибір методів оцінки окремих характеристик креди�

тоспроможності покупців;
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— угрупування покупців продукції за рівнем кредитос�

проможності;

— диференціацію кредитних умов відповідно до рівня

кредитоспроможності покупців.

Формування стандартів оцінки покупців і диференціа�

ція кредитних умов здійснюються роздільно за різними

формами кредиту — товарному і споживчому. Визначення

системи характеристик, що оцінюють кредитоспроможність

окремих груп покупців, є початковим етапом побудови сис�

теми стандартів їх оцінки.

За товарним (комерційним) кредитом така оцінка

здійснюється звичайно за наступними критеріями:

— обсяг господарських операцій з покупцем і

стабільність їх здійснення;

— репутація покупця в діловому світі;

— платоспроможність покупця;

— результативність господарської діяльності покупця;

— стан кон'юнктури товарного ринку, на якому поку�

пець здійснює свою операційну діяльність;

— обсяг і склад чистих активів, які можуть становити

забезпечення кредиту при неплатоспроможності покупця і

порушенні справи про його банкрутство.

За споживчим кредитом оцінка здійснюється звичайно

за наступними критеріями:

— дієздатність покупця;

— рівень доходів покупця і регулярність їх формуван�

ня;

— склад особистого майна покупця, яке може стано�

вити забезпечення кредиту при стягненні суми боргу в су�

довому порядку.

Мета формування та експертизи інформаційної бази

проведення оцінки кредитоспроможності покупців — за�

безпечення її достовірності. Інформаційна база, яка вико�

ристовується для цих цілей, складається:

— з відомостей, наданих безпосередньо покупцем (їх

перелік диференціюється в розрізі форм кредиту);

— з даних, сформованих із внутрішніх джерел (якщо

угоди з покупцем носять постійний характер);

— з інформації, що формується із зовнішніх джерел

(комерційного банку, що обслуговує покупця; інших його

партнерів з операцій тощо).

Експертиза отриманої інформації здійснюється

шляхом логічної її перевірки, в процесі ведення комер�

ційних переговорів з покупцями, шляхом безпосеред�

нього відвідування клієнта (за споживчим кредитом) з

метою перевірки стану його майна і в інших формах

відповідно до обсягу кредитування. Вибір методів оці�

нки окремих характеристик кредитоспроможності по�

купців визначається змістом оцінюваних характеристик.

Для таких цілей при оцінці окремих характеристик кре�

дитоспроможності покупців, розглянутих раніше, мо�

жуть бути використані статистичний, нормативний, екс�

пертний, бальний та інші методи.

Угруповання покупців продукції за рівнем кредитосп�

роможності грунтується на результатах її оцінки і передба�

чає зазвичай виділення наступних їх категорій:

— покупці, яким кредит може бути наданий у макси�

мальному обсязі, тобто на рівні встановленого кредитного

ліміту (група "першокласних позичальників");

— покупці, яким кредит може бути наданий в обмежено�

му обсязі, визначеному рівнем допустимого ризику непо�

вернення боргу;

— покупці, яким кредит не надається (при неприпусти�

мому рівні ризику неповернення боргу, що визначається

типом обраної кредитної політики) [1, с. 232].

Диференціація кредитних умов відповідно до рівня кре�

дитоспроможності покупців поряд з розміром кредитного

ліміту може здійснюватися за такими параметрами, як:

термін надання кредиту; необхідність страхування кредиту

за рахунок покупців; форми штрафних санкцій і т.п.

Формування процедури інкасації дебіторської забор�

гованості відбувається наступним чином.

У складі цієї процедури повинні бути передбачені терм�

іни і форми попереднього і наступного нагадувань покуп�

цям про дату платежів, можливості та умови пролонгуван�

ня боргу за наданим кредитом, умови порушення справи

про банкрутство неспроможних дебіторів. Прощення бор�

гу визначається як спосіб припинення зобов'язання за до�

помогою звільнення кредитором від обов'язків. Угода,

згідно з якою сторона звільняє або зобов'язується звільни�

ти іншу сторону від майнового обов'язку перед собою, ква�

ліфікується як дарування.

Таким чином, згідно із зазначеним підходом включен�

ня в договір умови про надання знижки не змінює величину

спочатку встановленого зобов'язання, тобто ціну товару, що

купується, а направлено на часткове звільнення покупця від

майнового обов'язку перед продавцем.

Кваліфікація надається покупцю знижки у вигляді змен�

шення заборгованості покупця з оплати поставлених товарів

як часткове звільнення покупця від грошового зобов'язан�

ня з оплати товарів може бути проведена за таких обста�

вин:

— відсутність в договорі чіткої вказівки на те, що на�

дані покупцеві знижки зменшують спочатку встановлену ціну

товарів;

— вказівка в первинних облікових документах (наклад�

них на відвантаження), а також рахунку�фактурі розміру цін

на реалізовані товари без урахування представлених зни�

жок;

— визначення величини знижки в ході врегулювання

взаємних зобов'язань з оплати товарів актом заліку в на�

ступному звітному періоді (тобто при погашенні виниклих

зобов'язань з оплати товарів).

При цьому, як правило, взаємини покупця і продавця в

зв'язку з наданням знижки складаються таким чином.

Розмір суми наданих знижок визначається розрахун�

ковим шляхом. У зв'язку з цим як документальна підстава

підтвердження розміру знижки, що надається за відповід�

ний розрахунковий період, визнається спеціальний розра�

хунок. Після узгодження сторонами величини представле�

ної в даному періоді знижки в кінці кварталу чи місяця на

підставі вказаного розрахунку�повідомлення визначається

обсяг заборгованості покупця за проданий товар і

здійснюється процедура вивірки взаємних розрахунків у

формі заліку взаємних вимог або повернення покупцю час�

тини первісної вартості оплаченого товару, зменшеної в

результаті розрахунку суми знижки.

Незважаючи на те, що банківський кредит все частіше

використовується для покриття дефіциту оборотних коштів,

як і раніше широко поширений і комерційний кредит

(відстрочка платежу контрагенту). Це пояснюється як

мінімум двома причинами. По�перше, труднощами, з якими

стикаються невеликі компанії при отриманні банківського

кредиту. По�друге, маркетинговою природою комерційно�
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го кредиту, яка полягає в тому, що надання відстрочки пла�

тежу є додатковою конкурентною перевагою.

Сьогодні практично всі компанії змушені кредитувати

своїх покупців, внаслідок чого більшість функціонує за ра�

хунок перекредитування. Тому вкрай важливо, щоб орган�

ізації вибирали оптимальні для себе способи кредитування

покупців, тим самим підтримуючи весь ланцюжок прямо або

побічно взаємозалежних компаній. А почати слід з аналізу

дебіторської заборгованості, до утворення якої призводить

виданий комерційний кредит. Потім результати аналізу бу�

дуть покладені в основу кредитної політики компанії, яка

повинна стати інструментом управління дебіторською

заборгованістю.

Основне завдання аналізу — визначити оптимальний

термін кредитування покупців. Це важливо для того, щоб

згодом своєчасно погашати зобов'язання перед кредито�

рами. У даному прикладі вся увага буде приділена тому, як

на підприємстві відбувається кредитування покупців за ос�

новним видом діяльності. Для того, щоб показники потім

можна було порівнювати, краще взяти період у два�три роки.

Якщо такої можливості немає, то, як мінімум, в один рік. В

аналізі дебіторської заборгованості використовується ко�

ефіцієнтний метод. Показники і методики їх розрахунку

можуть відрізнятися в залежності від конкретних умов ро�

боти компанії, головне, щоб отриманий результат якомога

більше відповідав дійсності.

Погіршення показників не завжди свідчить про знижен�

ня ефективності управління. Це може бути наслідком

здійснення більш м'якої політики кредитування покупців.

Таке рішення могло бути прийняте як стимулювання про�

дажів або як крок у відповідь на дії конкурентів.

Для оцінки результатів аналізу потрібно порівняти із

середньогалузевими або власними показниками за попе�

редні періоди. Перше не завжди доступно, а якщо і доступ�

но, то може бути недостовірно, тому краще покладатися на

аналогічні показники цієї ж компанії за попередні періоди.

Правда, можуть виникнути складнощі і з їх отриманням —

зміна програмного забезпечення, різні методики розрахун�

ку (якщо подібний аналіз проводився раніше) та інші фак�

тори призводять до того, що відправною точкою для по�

точного і наступних аналізів стають коефіцієнти, розрахо�

вані за останній рік. Однак навіть вони скажуть багато чого,

тому що відображають ті умови, в яких фактично працює

компанія. Ці умови можна порівняти з тими, в яких вона по�

винна функціонувати (наприклад, у відповідності з діючи�

ми договорами). Для такого порівняння найкраще підійде

показник оборотності дебіторської заборгованості в днях.

Перш за все потрібно подивитися: по�перше, наскільки обо�

ротність в днях відповідає термінам кредитування, встанов�

леними у договорах з покупцями. Розібратися допоможе

складання списку по всіх клієнтів, з якими укладені догово�

ри.

По�друге, чи може компанія дозволити собі отриману

оборотність в днях. Для цього потрібно провести аналіз

джерел, за рахунок яких є можливість кредитувати покупців.

Основними джерелами, як правило, є кредиторська забор�

гованість і короткострокові кредити банків (аванси покупців

можна виключити, так як вони вже були враховані в дебе�

товому сальдо по рахунку 62 "Розрахунки з покупцями і

замовниками" при розрахунку показників оборотності).

Як правило, висновки невтішні: фактичний термін кре�

дитування покупців перевищує терміни, встановлені дого�

ворами (або ж застосовувані за замовчуванням у разі відсут�

ності договору), джерелами для фінансування дебіторсь�

кої заборгованості є кредитори, яким теж потрібні кошти.

А в підсумку компанія втрачає час і гроші.

Після того, як були виявлені розбіжності між тим, що

повинно бути і що є насправді, слід скоротити розбіжності

до можливого мінімуму і побудувати ефективну систему

кредитування покупців. Для цього необхідно:

— підвищити ефективність кредитного контролю. А

простіше кажучи, потрібно зробити терміни платежів у до�

говорах діючими, а не номінальними. На практиці це озна�

чає відстеження термінів платежу з кожного виставленого

рахунку;

— забезпечити наявність необхідних даних. Може бути

й так, що кредитний контролер або той, хто виконує його

функції, трудиться добре, але є причини, які не дають йому

робити це ефективно. Так, несвоєчасне надходження да�

них з бухгалтерії може звести нанівець зусилля десятка кре�

дитних контролерів;

— відслідковувати зміни ринкових умов. Можливо, ри�

нок уже не вимагає таких великих термінів кредитування

покупців. Значить, їх потрібно скорочувати, інакше компа�

нія буде неефективно використовувати кошти, занадто ба�

гато вкладаючи в дебіторську заборгованість;

— правильно прописувати терміни оплати в договорі.

Наприклад, було прийнято рішення надати новому покуп�

цеві 15 робочих днів кредиту, зрозуміло з моменту отри�

мання ним рахунку. А в договорі клієнт наполягає на дещо

іншому формулюванні: "Всі рахунки повинні бути оплачені

Клієнтом протягом 15 робочих днів з дня отримання рахун�

ку або дня прийняття відповідного акта Клієнтом — залеж�

но від того, яка з дат настане пізніше". Момент прийняття

(тобто підписання) акту клієнтом проконтролювати прак�

тично неможливо. Якщо ж у договорі встановлений термін

розгляду акту п'ять днів, то можна бути впевненими, що

клієнт обов'язково скористається цими додатковими п'ять�

ма днями кредиту. Все це говорить про те, що треба вста�

новлювати такі терміни оплати, які згодом можна буде

відстежити.

Звичайно, будь�який показник, навіть якщо він розра�

хований майже в "лабораторних" умовах, буде лише мак�

симально наближений до того, що є насправді. Щоб визна�

чити оптимальний термін кредитування покупців, крім ана�

лізу показників оборотності необхідно врахувати і факто�

ри зовнішнього середовища. Проте аналіз оборотності де�

біторської заборгованості може бути дуже корисний, якщо

компанія закріпить методику розрахунку основних показ�

ників і буде проводити його в майбутньому на регулярній

основі.

Виробляючи політику кредитування покупців своєї про�

дукції, організація повинна визначитися за наступними клю�

човими питаннями:

— термін надання кредиту (найчастіше в організації

існує кілька типових договорів, які передбачають гранич�

ний термін оплати продукції);

— стандарти кредитоспроможності (критерії, за яки�

ми постачальник визначає фінансову спроможність покуп�

ця і що випливають звідси можливі варіанти оплати);

— система створення резервів із сумнівних боргів

(передбачається, що, як би не була налагоджена систе�

ма роботи з дебіторами, завжди існує ризик неотриман�

ня платежу, хоча б через форс�мажорні обставини;
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тому, виходячи з принципу обережності, необхідно заз�

далегідь створювати резерв на втрати в зв'язку з неспро�

можністю покупця);

— система збору платежів (сюди входять процедури

взаємодії з покупцями у разі порушення умов оплати, су�

купність показників, що свідчать про суттєвості порушень в

оплаті, система покарання недобросовісних контрагентів і

ін.);

— система знижок.

Як би не була ефективна система відбору покупців, у

ході взаємодії з ними не виключаються усілякі накладки,

тому організація змушена створити деяку систему контро�

лю за виконанням покупцями платіжної дисципліни.

Обережність при виборі кредитної політики підприєм�

ства обумовлена тим, що ведення підприємницької діяль�

ності в нинішніх умовах пов'язане із наявною економічною

нестабільністю, численними комерційними ризиками. Саме

в такій обстановці підприємства повинні приймати відпові�

дальні рішення, які зачіпають не тільки їх матеріальні інте�

реси, але і відповідно інтереси партнерів. Так що розгляну�

та проблема вибору кредитної політики по відношенню до

покупців продукції є важливою практично для всіх, хто зай�

мається підприємницькою діяльністю.

ВИСНОВКИ З ДАНОГО ДОСЛІДЖЕННЯ
І ПЕРСПЕКТИВИ ПОДАЛЬШИХ РОЗВІДОК У
ДАНОМУ НАПРЯМІ

Основною господарською одиницею в економіці будь�

якої держави є підприємство, яке виступає в самих різних

організаційно�правових формах: одноосібні господарства,

повне товариство, товариства з обмеженою відповідальні�

стю, акціонерні товариства і т.д. Спільним для них є те, що

відповідно до чинного законодавства вони зобов'язані по�

давати в державні органи певний набір інформації про свою

господарську діяльність. І несуть за її точність матеріальну

і адміністративну відповідальність. Всі інші економічні по�

казники, як правило, ховаються організаціями під приво�

дом комерційної таємниці, доступ до якої можливий лише

оперативним шляхом.

Звідси випливає один з важливих методологічних вис�

новків: економічні показники діяльності організацій є не�

повними, отримати їх досить важко. Тільки акціонерні то�

вариства надають досить велику інформацію про себе в

своїх річних звітах перед акціонерами. Це робить істотний

вплив на формування кредитної політики по відношенню

до конкретного покупця. Очевидно, що в умовах великої

кількості неплатежів, чим менше інформації про свою ко�

мерційної діяльності готове надати підприємство�покупець,

тим жорсткіше буде по відношенню до нього кредитна по�

літика з боку продавця.

Відкрита інформація при відповідному застосуванні

методів економічного аналізу може дати підприємству�про�

давцю можливість зробити більш точні висновки про стан

виробничої, збутової і фінансової програми організації, яка

виступає в ролі покупця.

Підприємствам, визначаючи тип кредитної політики,

слід мати на увазі, що жорсткий її варіант негативно впли�

ває на ріст обсягу їх операційної діяльності та формування

стійких комерційних зв'язків. У той же час м'який варіант

кредитної політики підприємства може викликати надмірне

відволікання фінансових коштів, знизити рівень платоспро�

можності підприємства, викликати згодом значні витрати

по стягненню боргів, а в кінцевому підсумку знизити рента�

бельність оборотних коштів і використовуваного капіталу.
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