
19ауковий вісник Херсонського державного університетуН
ли отримання таких результатів і розкриття причин 
відхилень фактичних показників від запланованих. 
Таким чином, управлінський контроль є невід’ємною 
складовою менеджменту, без якої не може повноцін-
но та злагоджено функціонувати жодне підприємство.
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Постановка проблеми. Господарська діяльність 
підприємств пов’язана з економічними відноси-
нами з різними контрагентами та оформлюється 
платіжними розрахунками, одна частина з яких 
здійснюється одразу, а інша переходить до розря-
ду заборгованості. Більшість підприємств не здат-
ні функціонувати без надання відстрочок платежу, 
тому для більшості компаній проблема управління 
дебіторською заборгованістю є однією з найбільш 
актуальних, оскільки отримання платежів від дебі-
торів – один з основних джерел надходжень грошо-
вих коштів для підприємства.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Пи-
тання управління дебіторською заборгованістю під-
приємств розглядалися у працях В. Бабаєва, Ф. Бу-
тинця, Л. Коваленко, Р. Костирко, С. Кузнецова, 
Н. Новікова,Т. Головченко, Н. Матицина, Г. Савиць-
кої та інших вчених.

Здебільшого дослідники акцентують увагу на фор-
муванні дебіторської заборгованості, її оцінці, питан-
нях кредитної політики підприємств, тоді як подаль-
шого дослідження потребує розробка комплексної 
методики управління дебіторською заборгованістю. 
Для цього потрібно визначити та дослідити основні 
напрямки вдосконалення управління дебіторською 
заборгованістю вітчизняних підприємств.

Постановка завдання. Метою статті є розробка за-
ходів щодо удосконалення управління дебіторською 
заборгованістю підприємства шляхом застосування 
сучасних інструментів, що дозволить здійснювати 
ефективний контроль за надходженням оплати від 
споживачів.

Виклад основного матеріалу дослідження. Дебі-
торська заборгованість – заборгованість покупців, 
замовників та інших дебіторів (у тому числі яка за-
безпечена векселями) за надані їм продукцію, това-
ри, роботу або послуги; фінансових і податкових ор-
ганів за податками, зборами та іншими платежами 
до бюджету; також заборгованість з сум нарахованих 
дивідендів, відсотків, роялті тощо, що підлягають 
надходженню; заборгованість пов’язаних сторін та з 
внутрішньовідомчих розрахунків; інша поточна дебі-
торська заборгованість. Дебіторська заборгованість, 
у разі створення щодо неї резерву сумнівних боргів, 
наводиться за чистою реалізаційною вартістю.

Основними завданнями управління дебіторської 
заборгованістю є [2, с. 184]:

• визначення політики надання товарного кредиту;
• контроль її виконання;
• визначення політики інкасації простроченої де-

біторської заборгованості (з подальшим контролем її 
виконання).
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При визначенні кредитної політики необхідно 
враховувати наступні питання:

• які стандарти оцінки застосувати для визначен-
ня надійності покупців?

• чи надавати покупцеві товарний кредит?
• яка оптимальна величина і термін погашення 

дебіторської заборгованості?
Внаслідок надання клієнтам великих обсягів то-

варного кредиту і великих термінів його погашен-
ня, що стимулює зростання обсягів реалізації про-
дукції, підприємство може зіткнутися з необхідністю 
залучати позикові засоби для фінансування власної 
господарської діяльності, що призводить до значних 
фінансових витрат, які можуть перевищити отрима-
ний за рахунок збільшення обсягів реалізації при-
буток. Таким чином, додатковий прибуток, отрима-
ний підприємством від збільшення обсягу реалізації 
за рахунок надання привабливіших платіжних умов, 
завжди має бути більше витрат на залучення додат-
кових обсягів фінансування.

Тобто прибуткове згідно «Звіту про фінансові ре-
зультати» підприємство може бути не знатне погаси-
ти власні заборгованості перед постачальникам через 
відсутність грошових коштів на розрахунковому ра-
хунку.

Для вибору оптимальної кредитної політики під-
приємство повинне постійно порівнювати потенцій-
ні вигоди від збільшення обсягу продажів з вартіс-
тю надання торгових кредитів (вартість позикового 
капіталу для фінансування своїх оборотних коштів, 
вартість кредитних перевірок, додаткових облікових 
і управлінських витрат і т.п.), а також з ризиком 
можливої втрати платоспроможності.

Процес управління дебіторською заборгованістю 
починається з формування кредитної політики під-
приємства [2, с. 185].

Кредитна політика повинна враховувати:
• стратегічні цілі підприємства (збільшення об-

сягу реалізації, максимізація прибутку від кожної 
одиниці товару при існуючому обсязі реалізації, при-
скорення оборотності активів);

• ситуацію, що склалася на ринку (чи є надан-
ня кредитів звичайною практикою для підприємств-
конкурентів);

• стан підприємства на ринку (чи є підприємство 
монополістом або перебуває у пошуку нових ефек-
тивних засобів у боротьбі з конкурентами);

• особливості каналів дистрибуції (орієнтовано 
підприємство на здійснення переважно разових угод, 
роботу з підприємствами роздрібної торгівлі або з об-
меженим числом дистриб’юторів, що здійснюють за-
купівлі регулярно).

Етапи розробки кредитної політики:
• визначення умов надання товарного кредиту;
• розрахунок максимального терміну надання то-

варного кредиту;
• формування так званої матриці знижок – доку-

менту, що регламентує рівень знижок на товар (по-
слугу) в залежності від термінів його сплати і вико-
нання інших умов.

Кредитна політика покликана встановлювати 
правила взаємовідносин між продавцем і покупцем 
за наступними напрямами:

• кому надавати кредит (стандарти оцінки по-
купців);

• на яких умовах (залежність знижок від обсягів 
продажів, термінів оплати);

• як багато (визначення кредитного ліміту);
• як карати порушників (яка процедура погашен-

ня простроченої дебіторської заборгованості).

Надання комерційних кредитів всім бажаючим 
приведе не до збільшення прибутку, а навпаки, до 
його скорочення – за рахунок зростання безнадійної 
дебіторською заборгованості з подальшим її списан-
ням і дефіцитом грошових коштів для розрахунків з 
постачальниками – за рахунок затягування термінів 
оплати.

Тому рішення, кому надавати кредит, залежить 
від ризику неповернення або від затягування термі-
нів оплати. Класифікація покупців за групами ризи-
ку – основа кредитної політики.

Один з найбільш поширених інструментів для ви-
рішення цього завдання стосовно покупців, з якими 
підприємство вже має досвід роботи, – метод оцінки 
кредитної історії [2, с. 186]. Він заснований на ран-
жируванні покупців на основі показників і встанов-
лення критеріїв для ухвалення рішення про надання 
кредиту.

Показниками для оцінки кредитної історії мо-
жуть виступати:

– період роботи з покупцем (рік, півріччя, квар-
тал);

– період існування підприємця-покупця (кіль-
кість років з моменту його реєстрації);

– платіжна дисципліна (чи є у покупця дебітор-
ська заборгованість «старше» певного періоду, на-
приклад, понад 3-х місяців або обсяг простроченої 
дебіторської заборгованості);

– середньомісячний обсяг закупівель покупця (за 
останній рік) або частка закупівель покупця в за-
гальному обсязі реалізації підприємства;

– інші показники, наприклад, значущість покуп-
ця чи тип дистрибуції (оптовий продавець, торгівель-
на мережа, роздрібна торгова точка).

Для кожного показника визначається вага значу-
щості. Існує два способи визначення вагів значущості:

• на підставі статистики за вибраними показни-
ками і коефіцієнтами кореляції (набирається статис-
тика за вибраними показниками, визначається їх 
вплив на погашення дебіторської заборгованості);

• на підставі експертної оцінки (керівника або 
групи фахівців).

У зв’язку з високою трудомісткістю розрахунко-
вого варіанту другий спосіб застосовується частіше. 
Крім того, зовнішнє середовище підприємства зміню-
ється достатньо швидко і інформація, розрахована на 
підставі статистичних даних минулих періодів, може 
виявитися застарілою. Всі дебітори оцінюються по 
кожному з показників з присвоєнням оцінки в балах 
(від 1 до 100). Наприклад, у дебіторів, що не мають 
заборгованості більше 1 кварталу, – оцінка за цим 
показником буде 100.

Кредитна історія споживача може оцінюватися 
за допомогою бального методу за основними крите-
ріями: тривалість роботи з покупцем; період функ-
ціонування підприємства-споживача на ринку; обсяг 
простроченої дебіторської заборгованості; середньо-
місячний обсяг реалізації та стратегічне значення 
покупця.

Дебітори з урахуванням загальної оцінки групу-
ються за ступенем їх надійності:

• 1 група: загальна оцінка від 70 до 100;
• 2 група: загальна оцінка від 40 до 69;
• 3 група: загальна оцінка до 39.
Для клієнтів 1 групи розглядається можливість 

відвантаження з подальшою оплатою або можливе 
надання ексклюзивних умов у випадку стратегічної 
важливості споживачів.

Для клієнтів 2 групи приймається рішення про 
обмежене кредитування, стягування авансу у розмірі 
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фіксованого проценту від обсягу відвантаження, що, 
як правило, становить не нижче 25%. Додатковими 
умовами можуть виступати оформлення векселів, за-
стави, доручення і тощо.

Для клієнтів 3 групи приймається рішення про 
відвантаження товару тільки за передоплатою або за 
факторинговою схемою.

Одним з ефективних інструментів управління 
дебіторською заборгованістю та страхування угод, 
який широко застосовується в світовій практиці, є 
факторинг [4].

Ринок факторингу України є досить молодим і 
знаходиться на стадії формування.

Активність фінансових компаній на ринку фак-
торингових послуг України протягом 2003-2013 рр. 
мала тенденцію до збільшення. Так, у 2003 році 
кількість фінансових компаній, що мають право на-
давати факторингові послуги, становила 8, а на кі-
нець 2013 року –163 (рис. 1) [1]. 

При цьому у 2006 році кількість договорів фак-
торингу становила 717 одиниць при обсязі укла-
дених факторингових угод на суму 141 млн. грн.  
У 2013 році – 70819 одиниць та 10039,5 млн грн від-
повідно [5].
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Рис. 1. Кількість фінансових компаній, які мають 
право надавати послуги з факторингу, од.

Висновки з проведеного дослідження. Для забез-
печення безперебійної господарської діяльності, під-
тримання стійкого фінансового економічного стану, 
зведення високої ділової активності підприємство по-
требує застосування дієвих заходів управління дебі-
торської заборгованості, яка представляю собою ко-
мерційних кредит покупцю.

Надання лояльних та вигідних умов покупцям 
надає можливість зайняти більшу частку ринку та 
прискорити реалізацію запасів готової продукції, але 
це може призвести до сповільнення тривалості обо-
ротності дебіторської заборгованості та необхідності 
залучення позикових коштів.

Основними методами впливу на дебіторів є пере-
говори з боржниками, припинення відвантаження 
продукції, зміна умов оплати за продукцію, роботи, 
послуги, застосування штрафних санкцій у вигляді 
нарахування пені або звернення до суду. При цьому 
основні засоби управління дебіторською заборгова-
ністю повинні комплексно застосовуватися на укра-
їнських підприємствах.

Подальших досліджень потребують питання оцін-
ки ризиків виникнення безнадійної та сумнівної за-
боргованості, а також визначення критеріїв вибору 
того чи іншого способу та методу управління дебітор-
ською заборгованістю.
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