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Аннотация. Представлена возможность применения ABC- и XYZ-анализа для систе-
матизации покупателей по степени надежности по групповым позициям. Предложен 
подход векторной работы с покупателями, предполагающий оценку дебиторской за-
долженности с помощью их ранжирования по ключевым критериям, выявление из них 
менее подверженных риску невозврата денежных средств. Основа реализации сформу-
лированной информационной базы может использоваться при построении оценочной 
карты покупателей-дебиторов для принятия конкретных мер по развитию бизнеса. 
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Ориентация рыночной экономики нацеливает хозяйствующие субъекты применять комплексный подход 
управления бизнесом. Так, в процессе своей деятельности предприятия постоянно осуществляют какие-ли-
бо расчеты с поставщиками, покупателям, налоговыми органами и прочими объектами, находятся в зави-
симости от аналитической работы, так как трансформация дебиторской задолженности, ее количественная 
составляющая, темпы наращивания или сокращения влияют в значительной степени на положение организа-
ции – ее платежеспособность и финансовую устойчивость [5]. Подход к векторной ориентации дебиторской 
задолженности основывается на гибком сочетании методов. Выбор методов исследования к оценке организа-
ций-дебиторов на сегодняшний день является спорным научным вопросом ученых-экономистов. В контексте 
выделенной проблемы следует заострить внимание на том, что заинтересованность организаций при прода-
же продукции сводится первостепенно к платежеспособности покупателей и безопасной работы с ними [6].

В настоящее время, в связи с нестабильной ситуацией в экономике страны, растет необходимость 
на должном уровне организовывать работу с покупателями и заказчиками. Для этого предприятия разра-
батывают финансовую политику управления дебиторской задолженностью [8]. При работе с покупателями 
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и заказчиками важно учитывать их платежеспособность и в зависимости от этого определять индивиду-
альные условия оплаты: предоставление скидок, отсрочка платежа, продажа только на условии предва-
рительной оплаты и т. д. Основываясь на   необходимости регулирования своевременности поступления 
платежей за проданную продукцию, минимизации сомнительной и безнадежной задолженности, марке-
тинговой компании в сфере сбыта продукции,   следует постоянно анализировать динамику дебиторской 
задолженности [7]. Поэтому, для удобства проведения анализа необходимо группировать имеющихся по-
купателей-дебиторов с целью развития бизнес-процессов организации. Обозначенная проблема представ-
лена на примере организации, занимающейся производством бетона для использования в строительстве. 
Основная идея векторной работы с покупателями базируется на обработке информации за 2015-2017 гг., 
включает в себя 300 контрагентов, с которыми сотрудничает объект исследования.

В экономике существует достаточное количество методов для группировки по различным признакам, 
но авторами статьи были использованы наиболее удобные и распространенные методы: метод ABC-ана-
лиза, основанный на методе Парето, и метод XYZ-анализа, заключающийся в расчете для каждой пози-
ции коэффициента вариации и разделения их по равномерности спроса [2; 3]. Отметим, что наибольший 
эффект от использования вышеназванных методов получается при совмещении результатов этих анали-
зов. Для этого была создана матричная проекция по двум показателям: степень влияния на конечный ре-
зультат (ABC-анализ) и стабильность этого результата (XYZ-анализ). В результате получается 9 состав-
ляющих объектов анализа, которые можно разделить на 3 блока:

 – покупатели с высокой степенью надежности (группы AX, AY и BX);
 – покупатели со средней степенью надежности (группы CX, BY и AZ);
 – покупатели с низкой степенью надежности (CY, BZ и CZ).
При этом, наиболее важной является группа AX, в которой находятся ресурсы, приносящие стабильно 

больший эффект в течение длительного времени. Наименее выгодная группа – CX, объекты которой прино-
сят минимальную прибыль, причем непостоянно (рис. 1).

Составлено авторами по материалам исследования

Рис. 1. Графическая интерпретация совмещения результатов ABC-XYZ-анализа
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Проанализировав графическую интерпретацию результатов исследования, можно сделать вывод о том, 
что наибольшая среднегодовая выручка приходится на группу AZ – 103 948,13 тыс. руб., но при этом в нее 
входит лишь 26 единиц покупателей. Отметим, что по группе CX среднегодовая выручка составляет лишь 
8 096,15 тыс. руб., но количество покупателей в 6,5 раз выше группы AZ и составляет 168 единиц. Наимень-
шее число покупателей отмечается в группах AY, BY и CY – 2, 4 и 3 единицы соответственно. Несмотря на то, 
что в группе CY на 1 покупателя больше, чем в группе AY, среднегодовая выручка этой группы составляет 
лишь 274,83 тыс. руб., что ниже в 79 раз группы AY. Точно такая же ситуация наблюдается в группах BZ и CZ, 
в которых равное число покупателей – 23 единицы, при этом в группе BZ среднегодовая выручка составила 
10 637,52 тыс. руб., что ниже группы CZ в 5 раз. Таким образом, по большинству групп совмещенной матрицы 
наблюдается следующая тенденция: чем меньше число покупателей, тем больше среднегодовая выручка у пред-
приятия. Есть основание полагать, что при оценке вклада каждого покупателя в общий объем среднегодовой 
выручки важно не количество покупателей, а сумма, на которую покупатель приобрел продукцию. Поэтому воз-
никает необходимость в разработке конкретных позиций работы с покупателями-дебиторами, что положитель-
но скажется на финансовом положении организации и позволит управлять бизнес-процессами ее деятельности.

Для построения оптимальной работы с покупателями-дебиторами необходимо обратить внимание на сте-
пень их надежности. Принимая во внимание методику матрично-балльной оценки покупателей-дебиторов, 
предложенной В. Н. Едроновой и О. Е. Стуловой, а также полученные выше результаты, был произведен от-
бор покупателя-дебитора в каждой из 9 групп совмещенной матрицы по наибольшей доле выручки в среднем 
за 2015-2017 гг. [1]. Для дальнейшего исследования, основываясь на методике М. В. Малафеевой и О. Е. Сту-
ловой [4], установлен набор показателей, характеризующий степень надежности покупателей, рассчитанных 
как среднеарифметические значения показателей за период исследования. Надо обратить внимание, что фи-
нансовое состояние и стабильность дебиторов возможно оценить по данным бухгалтерской (финансовой) 
отчетности, доступной на портале открытого информационного общества в Российской Федерации. В этом 
контексте по отношению к объекту исследования целесообразно рассматривать такие индикаторы, как:

 – коэффициент текущей ликвидности (Ктл);
 – коэффициент абсолютной ликвидности (Каб.л);
 – коэффициент платежеспособности (Кпл).
Для удобства комбинирования информации обозначим наименование покупателей условными знака-

ми английского алфавита – покупатель А … покупатель I. Весовые категории коэффициентов ликвидности 
и платежеспособности были заимствованы из различных методик оценки финансового состояния. Эксперт-
ным путем для каждого показателя был определен вес и сформирована матрица стандартизированных ко-
эффициентов для получения балльной оценки каждого покупателя-дебитора Rj на основании формулы (1):

        (1)

Балльная оценка имеет следующие значения: покупатель А – 0,34; покупатель В – 0,24; покупатель С – 
0,16; покупатель D – 0,01; покупатель E – 0,12; покупатель F – 0,86; покупатель G – 0,21; покупатель H – 0,07; 
покупатель I – 0,17. При этом сумма баллов в совокупности составила 2,17. В рамках выделенных балльных 
оценок покупателей-дебиторов (Rj) определено их среднеарифметическое значение, которое сопоставляет ти-
пичное положение покупателя – дебитора исходя из его балльной оценки в рассматриваемой позиции. Рас-
считанный критерий отражает существование определенного значения балльной оценки, которое в силу свое-
го «центрального положения» разделяет всю совокупность на дебиторов с надежной и ненадежной позицией.

                                                                                     ,  (2)

где n – число покупателей-дебиторов; x1j + x2j + ... + xnj – значение показателей.
В нашем случае среднее арифметическое значение составило:

                                                                              .  (3)

 2 2 2
1 1 2 2i j j n njR k x k x k x= ⋅ + ⋅ + + ⋅

 1 2j j nj
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x x x
D

n
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=

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Затем были сформированы две категории покупателей-дебиторов: для которых значения оценок отлич-
но от среднего значения: Ds >=Dср; (Ds <=Dср). В нашем случае границы покупателей-дебиторов представ-
лены следующим видом:

 – Di > 0,24: 0,24; 0,34; 0,86;
 – Di < 0,24: 0,16; 0,01; 0,12; 0,21; 0,07; 0,17.
Для отнесения покупателей-дебиторов к категории потенциальных покупателей нами произведен расчет 

среднеквадратического отклонения σ1 (3) и σ2 (4), для которых Di >= (<=) Dср рассчитаны Dср1 (5) и Dср2 (6).

         (4)

         (5)

где σ1, σ2 – отклонение балльной оценки для дебиторов с оценкой выше средней (ниже средней); S = 1, …, 
k1; t = 1,…, n – k1; k1; n – k1 – число дебиторов, для которых Ds >= Dср (Dt< Dср); Ds (Dt) – балльные оценки 
дебиторов, для которых Ds >=Dср (Dt< Dср); Dср1 (Dср2) – среднее арифметическое балльных оценок покупате-
лей-дебиторов, для которых Ds >=Dср (Dt< Dср);

           (6)

           (7)

Получен итог: Dср1 = 0,48; Dср2 = 0,12; σ1 = 0,27 и σ2 = 0,07.
Исходя из полученных результатов дебиторы были распределены на группы по следующим признакам:
I группа – дебиторы-лидеры (0,51-0,86): покупатель F;
II группа – дебиторы с надежной позицией (0,24-0,51): покупатель А, покупатель В;
III группа – дебиторы со слабой позицией (0,17-0,24): покупатель G, покупатель I;
IV группа – ненадежные дебиторы (0,01-0,17): покупатель С, покупатель D, покупатель E, покупатель H.
Авторская позиция сводится к тому, что ведущие позиции занимают дебиторы с самой высокой балльной 

оценкой. Предприятиям, входящим в эту группу можно без каких-либо сомнений предоставлять льготные ус-
ловия оплаты в виде отсрочки платежа. II группа дебиторов менее устойчива, поэтому при работе с подобны-
ми контрагентами рекомендуется использовать жесткий график погашения задолженности. В III группу входят 
покупатели со слабой позицией. При продаже продукции таким покупателям существует риск задержки оплаты 
и возникновения сомнительных долгов. Работая с покупателями, вошедшими в эту группу необходимо состав-
лять график по проведению преддоговорной работы, исполнению договоров, организации получения оплаты 
по каждому. В IV группу вошли дебиторы с высоким риском неоплаты долгов. С такими покупателями необ-
ходимо работать на условиях предварительной оплаты, что максимально снизит риск непоступления платежей 
при максимальном сроке поступления средств и при отсутствии каких-либо затрат со стороны продавца.

Для того, чтобы удостовериться в полученных результатах, проведен более глубокий анализ дебито-
ров, чтобы оценить их финансовое положение. Для этого определен набор показателей, характеризующих 
их платежеспособность: коэффициент текущей ликвидности (Ктл), абсолютной ликвидности (Каб.л) и пла-
тежеспособности (Кпл) и рассчитано их среднеарифметическое значение по данным 2012-2017 гг. Средне-
арифметические значения каждого коэффициента проверялись на соответствие оптимальному значению. 
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Если по всем коэффициентам значения соответствуют оптимальным, то предприятие входит в эффектив-
ное множество, если, хотя бы, одно значение не соответствует оптимальному, то предприятие не входит 
в эффективное множество.

Для удобного и наглядного представления результатов проведенной работы за основу взята оценочная 
карта, предложенная В. Н. Едроновой и О. Е. Стуловой [1]. Согласно комплексной оценке покупателей-
дебиторов, все покупатели вошли в I группу по совокупности финансовых показателей, входящие в эф-
фективное множество. Более глубокий анализ показал, что ни одно предприятие не вошло в эффектив-
ное множество (рис. 2). Таким образом, при изучении векторной работы с покупателями авторы исходят 
из того, что при работе с ними следует быть более внимательными. Так, дебитором-лидером среди девяти 
анализируемых организаций оказался покупатель F, которому возможно предоставление отсрочки опла-
ты, но только при наличии гарантийного письма. Дебиторами с надежной позицией, но все-таки не во-
шедшими в эффективное множество оказались две организации: покупатель А и покупатель В – можно 
предоставить ограниченную отсрочку оплаты, например, в виде лимита суммы продаж и периода отвле-
чения средств. Дебиторам со слабой позицией возможно предоставление стандартных условий оплаты. 
В IV группу вошло наибольшее количество предприятий из девяти, и предположительно с этими покупа-
телями следует сотрудничать только на условиях предварительной оплаты.

Принимая во внимание полученные результаты и проведя дополнительные расчеты, были получены 
следующие прогнозируемые результаты коэффициента оборачиваемости дебиторской задолженности. Ко-
эффициент оборачиваемости дебиторской задолженности у всех категорий покупателей увеличился, что 
говорит о целесообразности принятия проведенных мероприятий. Так, у покупателей с высокой степе-
нью надежности он составил 7,2, что выше чем фактическое значение на 0,4 пп. или 6 %. У покупателей 

Составлено авторами по материалам исследования
Рис. 2. Оценочная карта покупателей-дебиторов
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со средней степенью надежности увеличение составило 0,6 пп. или 10 %. У покупателей с низкой степенью 
надежности коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности увеличился больше, чем у осталь-
ных категорий, практически на 1 пп. или 13 %, на что повлияло сокращение дебиторской задолженности 
и увеличение выручки. Поэтому, предложенный инструментарий векторной работы с покупателями будут 
способствовать построению эффективной политики управления бизнесом, усилению финансовой устойчи-
вости и повышению предпринимательской деятельности хозяйствующего субъекта.

Резюмируя приведенные выше доводы, следует отметить, что на основе результатов проведенного 
анализа в дальнейшем возможно избежать сотрудничества с покупателями, которые задерживают оплату 
или не оплачивают покупку вовсе, а также отметить те предприятия, которым необходимо уделять особое 
внимание. Это позволит организации эффективно управлять дебиторской задолженностью, а в последст-
вии сократить ее до минимума. Полученные данные позволят хозяйствующему субъекту выстроить опре-
деленный план действий дальнейшего развития своей деятельности, чтобы улучшить положение в целом 
в результате комплексного подхода управления бизнесом.
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