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В статье дана характеристика и приведен алгоритм расчета показателей, комплексно характеризующих взаимоот-
ношения клиентов. Приведена методология построения итогового кредитного рейтинга потребителей промышленного 
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Успешность работы финансовых менеджеров, 
экономистов, руководителей зависит от различ-
ных видов обеспечения их деятельности, в том 
числе информационного [1, c. 55].

Управлять значит принимать решения. Осоз-
нанное принятие управленческих решений 
возможно только на основе информации. Неслу-
чайно Наполеон говорил: «Управлять – значит 
предвидеть», а для этого необходимо обладать 
информацией. Информация – это сведения, 
уменьшающие неопределенность в той области, 
к которой они относятся. Информация сама по 
себе не существует, существуют лишь данные, 
из которых можно почерпнуть информацию [2].
Информационное обеспечение финансового 

менеджмента – совокупность информационных 
ресурсов и способов их организации, необходи-
мых и пригодных для планово-прогнозных про-
цедур, обеспечивающих финансовую сторону 
деятельности предприятия.

Одной из ключевых проблем российских 
предприятий в современных условиях является 
проблема дефицита оборотных средств. Она 
связана не только с кризисом неплатежей, но и 
с неэффективным управлением оборотными ак-
тивами, недостатками системы управления пред-
приятием в целом. Снижение оборачиваемости 

и сокращение части реально работающих обо-
ротных средств связано в первую очередь с су-
ществованием просроченной дебиторской задол-
женности.

Каким бы бизнесом не занималась компания, 
она вынуждена в большинстве случаев работать 
на условиях отсрочки платежа. При этом отсроч-
ка платежа является дополнительным фактором 
конкурентоспособности фирмы, желанием рас-
ширить клиентскую базу. Однако в условиях 
экономической напряженности, нестабильности 
бизнес-процессов очень часто встречаются слу-
чаи нарушения хозяйствующими субъектами 
взаимных обязательств, а также фирмы с неста-
бильной динамикой продаж. Чтобы не допустить 
массу непогашенной дебиторской задолженности, 
необходимо регламентировать процессы, связан-
ные с образованием долгов [3, c. 57].

В связи с проблематикой наличия дебиторской 
задолженности как части временно «омертвлен-
ного» оборотного капитала в качестве основной 
задачи по управлению этим видом оборотных 
средств можно сформулировать организацию 
финансового контроля за платежной дисциплиной 
клиентов. Одной из задач финансового менедже-
ра по управлению дебиторской задолженностью 
являются определение степени риска неплатеже-
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способности покупателей, расчет прогнозного 
значения резерва по сомнительным долгам, а 
также предоставление рекомендаций по работе 
с фактически или потенциально неплатежеспо-
собными покупателями. 

Чтобы качественно и эффективно осущест-
влять описанные выше задачи, необходимо ис-
пользовать управленческую отчетность, которая 
могла бы полностью описывать ситуацию с де-
биторской задолженностью. 

Система управления дебиторской задолжен-
ностью как часть финансового менеджмента 
фирмы нуждается в определении критериев, на 
базе которых целесообразно выстраивать взаи-
моотношения с клиентами, предлагать для них 
особые договорные условия [4].

Без информационного наполнения сведения о 
задолженности клиентов можно получить только 
из первичных учетных документов (договоры, вы-
ставленные счета), что как минимум затрудняет 
их аналитическую оперативную обработку. Кроме 
того, на основании этой информации невозможно 
определить объем и период просрочки дебитор-
ской задолженности в разрезе клиентов, что не 
позволяет контролировать добросовестность ис-
полнения обязательств отдельными клиентами. 
Первичные документы также не сигнализируют 
о давности партнерских отношений, их регуляр-
ности [5, c. 210].
Кредитная история (информационная база) 

покупателей – набор оценочных критериев, 
состав которых показывает исполнение обяза-
тельств клиентами и характер их взаимоотноше-
ний с рассматриваемым предприятием.

Положительная кредитная история в основном 
характеризуется следующими показателями:

– cвоевременностью платежей;
– суммой заказов;
– давностью отношений;
– регулярностью отношений [6, c. 305].
Положительная кредитная история позволяет 

клиентам:
– получать скидки;
– увеличивать лимиты отгрузок;
– пересматривать отсрочки платежей.
Как правило, в финансово-экономической 

литературе к традиционным показателям при ран-
жировании дебиторской задолженности относят 
сумму долга и возраст долга [7, c. 244]. Однако 

эти критерии являются совокупно абсолютными 
и не в полной мере характеризуют вклад каждого 
клиента в продажи фирмы. Поэтому информа-
ционное обеспечение финансового управления 
дебиторской задолженностью должно быть шире 
и включать в себя целую систему объективно 
формальных параметров.

Методология построения итогового клиент-
ского рейтинга

Формирование кредитной истории покупате-
лей, с одной стороны, дисциплинирует клиен-
тов, с другой стороны – позволяет предприятию 
оптимизировать и ускорить оборачиваемость 
товародвижения и расчетов [8].

Итак, набор показателей, посредством которых 
целесообразно формировать информационную 
клиентскую базу, может быть таким:
Возраст дебиторской задолженности (дни).
Сумма долга (д.е.).
Давность отношений (мес.) – И.
Общая сумма отгрузок за все время работы с 

покупателем (д.е.) – ∑.
Количество срывов оплаты за все время рабо-

ты – Срыв.
Количество заказов (отгрузок) – Отг.
Среднемесячная сумма отгрузок (д.е.) = ∑ / И.
Частота отгрузок (среднемесячное количе-

ство заказов товаров) = Отг / И.
Платежная дисциплина (вероятность сры-

вов сроков оплаты в дальнейшем) (%) = Срыв / 
Отг×100%.

Визуально клиентская информационная база 
может выглядеть следующим образом (табл. 1).

На основе информационной базы управления 
дебиторской задолженностью формируется кли-
ентский (кредитный) рейтинг, т.е. учитывается 
статистическая информация (кредитная история) 
о взаимоотношениях клиента с рассматриваемой 
фирмой. Основное предназначение кредитного 
рейтинга покупателей – дать финансовым менед-
жерам представление о надежности потенциаль-
ного дебитора.

Кредитный рейтинг – это важный индикатор 
финансового здоровья клиента, который основы-
вается на кредитной истории.

С помощью рейтинга дебиторов решается  
вопрос о предоставлении кредита в дальней-
шем, а также осуществляется выработка особых 
контрактных условий: лимит суммы отгрузок, 
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срок кредитования, возможность возобновле-
ния отгрузок, уровень скидки. Все эти управ-
ленческие решения во многом зависят от риска 
невозврата долга, потенциального роста обора-
чиваемости.

Для построения совокупного кредитного 
рейтинга покупателей необходимо классифици-
ровать дебиторов по параметрам, входящим в 
информационную базу управления дебиторской 
задолженностью по принципу АВС-анализа 
(табл. 2). Однако в отдельных случаях при АВС-
ранжировании может быть добавлена категория 
D (совсем мелкие по критерию клиенты), либо 
оставлены только категории А и В (если клиенты 
по какому-либо параметру мало друг от друга 
отличаются). Для параметров, имеющих отрица-
тельный смысл (возраст дебиторской задолжен-
ности, количество срывов оплаты, платежная 
дисциплина), АВС-ранжирование применяется в 
обратном порядке.

Далее, согласно методологии рейтингования 
дебиторов, присваиваем клиентам совокупный 
рейтинг по количеству проведенных классифи-
каций (табл. 3).

Эффективность финансового управления 
дебиторской задолженностью предприятия в 
значительной мере определяется и зависит от 
используемой информационной базы. В свою 
очередь, формирование информационной базы 
представляет собой процесс целенаправленного 
подбора соответствующих информативных пока-
зателей, ориентированных на составление планов 
клиентских взаимоотношений.

Таблица 1
Информационная база управления дебиторской задолженностью

Наименование 
дебитора

Возраст 
ДЗ, дни

Сумма долга, 
руб.

Давность 
отношений, 

мес.

Общая сумма 
отгрузок, 

руб.

Кол-во 
срывов 
оплаты

Кол-во 
отгрузок

Среднемесячная 
сумма отгрузок, 

руб.

Частота 
отгрузок 
(сколько 

раз в месяц)

Платежная 
дисциплина 

(вероятность), 
%

ИП Семкин 20 37355 21 890 000 1 11 42 380,95 1,909 9,09

Легмаш 45 751120 84 65 000 000 5 129 773 809,52 0,651 3,88

Машино-
строительное 
объединение

31 1507267 120 12 200 000 3 195 101 666,67 0,615 1,54

ИП Целищев 15 10903 15 290 000 2 11 19 333,33 1,364 18,18

Универсалмаш 98 7582300 58 355 650 500 10 42 613 1905,17 1,381 23,81

КОБМ 70 172 626 41 7 900 000 4 33 192 682,93 1,242 12,12

Опытно-
механический 
завод

51 31 437 36 1 450 000 7 39 40 277,78 0,923 17,95

Возможные сферы применения инфор-
мационной базы управления дебиторской 
задолженностью

Позитивный совокупный рейтинг дебитора 
может положительно влиять на:

– размер скидки;
– уровень лимита отгрузок;
– срок кредитования;
– получение льгот при мотивации продаж.
Итак, информационную базу управления 

дебиторской задолженностью целесообразно 
формировать поэтапно:

1) выбор ключевых критериев, характеризую-
щих эффективность клиентских отношений, в том 
числе с учетом отраслевой специфики и рыночной 
конъюнктуры; 

2) ранжирование долгов с использованием 
АВС-принципа по каждому критерию, входящему 
в информационную базу;

3) составление итогового рейтинга по каждому 
потребителю;

4) принятие управленческих решений на осно-
ве полученного совокупного кредитного рейтинга 
по следующим основным правилам:

Д. Перевод на предоплату или отказ от работы 
с покупателем.

С. Применение стандартных договорных 
условий.

А-В. Предоставление широких возможностей 
по стимулированию продаж: увеличение суммы 
отгрузок, продление срока кредитования, возмож-
ность возобновления отгрузок, скидки, бонусы, 
сувениры и т.п.
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Таблица 2
Предварительное АВС-ранжирование дебиторов

Дебитор ИП 
Семкин Легмаш

Машиностро-
ительное 

объединение

ИП 
Целищев Универсалмаш КОБМ

Опытно-
механический 

завод
Итого

Возраст ДЗ, дни 20 45 31 15 98 70 51 330

То же в % 6,06 13,64 9,40 4,55 29,70 21,21 15,45 100

Рейтинг В С В А С С С  

Сумма долга, руб. 37355 751120 1507267 10903 7582300 172626 31437 10093008

То же в % 0,37 7,44 14,93 0,11 75,12 1,71 0,31 100

Рейтинг С В В С А С С  
Давность 
отношений, мес. 21 84 120 15 58 41 36 375

То же в % 5,6 22,4 32 4 15,47 10,93 9,6 100

Рейтинг В А А В А А А  
Общая сумма 
отгрузок, руб. 890000 65000000 12200000 290000 355650500 7900000 1450000 443380500

То же в % 0,20 14,66 2,75 0,07 80,21 1,78 0,33 100

Рейтинг С В С С А С С  
Количество 
срывов оплаты 1 5 3 2 10 4 7 32

То же в % 3,125 15,625 9,375 6,25 31,25 12,5 21,875 100

Рейтинг А С В В С С С  
Количество 
отгрузок 11 129 195 11 42 33 39 460

То же в % 2,39 28,04 42,39 2,39 9,13 7,17 8,48 100

Рейтинг С А А С В В В  
Среднемесячная 
сумма отгрузок, руб. 42380,95 773809,52 101666,67 19333,33 6131905,17 192682,93 40277,78 7302056,35

То же в % 0,58 10,60 1,39 0,26 83,98 2,64 0,55 100

Рейтинг D В С D А С D  

Частота отгрузок 1,909 0,651 0,615 1,364 1,381 1,242 0,923 8,085

То же в % 23,61 8,05 7,61 16,87 17,08 15,36 11,42 100

Рейтинг А В В А А А В  
Платежная 
дисциплина, % 9,09 3,88 1,54 18,18 23,81 12,12 17,95 86,57

То же в % 10,50 4,48 1,78 21,00 27,50 14,00 20,73 100

Рейтинг В А А С С В С  

Таблица 3
Итоговый рейтинг клиентов

Дебитор Рейтинг

Универсалмаш АААААВССС

Легмаш АААВВВВСС

Машиностроительное объединение АААВВВВСС

КОБМ ААВВССССС

ИП Семкин ААВВВСССD

ИП Целищев ААВВССССD

Опытно-механический завод АВВСССССD
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