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азвитие рыночной экономики требу-
ет непременного совершенствования 
кредитно-денежных отношений в 

системе B2B (Business to Business – бизнес 
для бизнеса – термин, определяющий вид 
информационного и экономического 
взаимодействия, классифицированного по 
типу взаимодействующих субъектов, в 
данном случае – это юридические лица). 

Кризис во взаиморасчетах, который не-
давно отразился на взаимоотношениях с 
клиентами зарубежного и российского 
рынков, заставляет специалистов тщатель-
нее подходить к вопросам принятия реше-
ний по товарному кредитованию. Нару-
шение условий платежей, недостатки в 
правовой системе России, где кредитор 
оказывается менее защищенным, чем, на-
пример, в зарубежных странах, сложность 
в возврате денежных средств по дебитор-
ской задолженности, а также в нахождении 
средств на покрытие образовавшихся не-
достач по выданным коммерческим креди-
там сказываются неблагоприятно на дея-
тельности коммерческих структур. 

Для того чтобы разобраться в проблеме, 
необходимо понимать, что лежит в основе 
коммерческого кредитования. Единого 
представления у авторов по определению 
коммерческого кредита не сложилось.  

Коммерческий кредит – разновидность 
кредитного договора. Согласно статье 823 
ГК РФ, договорами, исполнение которых 
связано с передачей в собственность дру-
гой стороне денежных сумм или других 
вещей, определяемых родовыми призна-
ками, может предусматриваться предос-
тавление кредита, в том числе в виде аван-
са, предварительной оплаты, отсрочки и 
рассрочки оплаты товаров, работ или ус-
луг (коммерческий кредит), если иное не 
установлено законом. К нему применяют-
ся нормы ГК РФ о кредитном договоре, ес-
ли иное не предусмотрено правилами о 
договоре, из которого возникло соответст-
вующее обязательство, и не противоречит 
существу такого обязательства1.  

                                                
1 URL: http://dic.academic.ru/dic.nfs/lower/15445/ 

Коммерческий кредит – разновидность 
кредита, суть которого состоит в передаче 
одной стороной (кредитором) другой сто-
роне (заемщику) денежных сумм или дру-
гих вещей, определяемых родовыми при-
знаками. 

Коммерческий кредит (commercial credit) 
– кредит, предоставляемый в товарной 
форме продавцом покупателю в виде от-
срочки платежа за проданные товары. Его 
также называют «торговый кредит», «кре-
дит поставщика», «фирменный кредит». 
Коммерческий кредит предоставляется в 
вексельной форме или по открытому сче-
ту2.  

Коммерческий кредит предоставляется 
под долговое обязательство (вексель) или 
посредством открытия счета, по дебитор-
ской задолженности, оплата по которому 
наступает в оговоренные сроки, с предос-
тавлением скидки по досрочной оплате и 
(или) без нее, с применением штрафных 
санкций или без них, согласно договору 
или устным договоренностям между 
контрагентами. Это в конечном итоге спо-
собствует ускорению реализации товаров 
и увеличению скорости оборота капитала. 

Так, например, в экономическом слова-
ре коммерческий кредит (trade credit) – это 
предоставление поставщиками продукции 
кредита своим покупателям. Существует 
общепринятая практика, что от покупате-
лей за поставленные товары требуется не 
немедленная их оплата, а оплата в течение 
некоторого периода отсрочки, считающе-
гося нормальным, варьирующего от не-
дель для потребительских товаров до не-
скольких лет для некоторых видов капи-
тальных товаров. Необходимость в предос-
тавлении коммерческого кредита объясня-
ет причины возникновения значительной 
потребности в капитале во многих отрас-
лях3. 

Зарубежный автор Э. Морсман в своей 
книге «Искусство коммерческого кредито-

                                                
2 URL: http://www.finam.ru/dictionary/wordf002CA 
/?n=13 
3 См.: Экономика. Толковый словарь. – М. :  
Инфра-М : Весь Мир, 2000. – С. 430. 
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вания» определяет товарный кредит как 
ситуацию, когда поставщик товара или ус-
луги предоставляет кредит клиенту, что 
позволяет клиенту оплачивать товары или 
услуги в более поздний срок. Такое утвер-
ждение позволяет нам применять к ком-
мерческому кредитованию все те же усло-
вия, что и для банковского кредита, начи-
ная с условий предоставления и заканчи-
вая оценкой риска в принятии решения по 
проведению такой операции. 

Тем не менее торговые кредиты слож-
нее, чем подразумевает такое определение. 
Есть несколько функций торгового креди-
та. Бизнес должен также рассмотреть по-
ложительные и отрицательные издержки 
торговли, кредита и его возможные фи-
нансовые последствия. Существует не-
сколько типов торговых кредитов.  

Коммерческий кредит представляет со-
бой термин, используемый для описания 
отношений между организацией, которая 
предоставляет товары или услуги с ис-
пользованием условий платежа, и клиен-
том, который использует эти условия, что-
бы купить товары или услуги. Когда фир-
ма предоставляет этот вид кредита, она 
соглашается на получение оплаты в более 
поздний срок. Коммерческий кредит явля-
ется одним из наиболее часто используе-
мых источников капитала для бизнеса за 
пределами банковских кредитов.  

У торгового кредита, как и у других 
форм кредита, есть свои особые функции, 
которые могут расширить выбранные на-
ми определения.  

Коммерческий кредит может иметь не-
сколько функций в зависимости от ситуа-
ции. Наиболее часто он представляет со-
бой часть капитальных вложений для ма-
лых предприятий и запуска бизнеса.  

В развивающихся странах использова-
ние торговых кредитов в качестве залога 
для других видов финансирования – 
обычное явление. Это готовый источник 
дохода, если организация является по-
ставщиком, или готовый источник товара, 
если она клиент.  

Еще одна функция торгового кредита – 
это финансирование роста, когда он ис-
пользуется таким образом, что предпри-
ятие может откладывать расходы по оплате 
товаров при одновременном повышении 
доходов. Значение использования товар-
ного кредита в этом случае определяется 
не только с точки зрения увеличения обо-
ротного капитала, но и с точки зрения на-
хождения преимуществ этих условий тор-
говли.  

Так коммерческий кредит может стать 
способом создания коммерческих кредит-
ных историй (истории работы с данным 
клиентом, созданием его «доброго име-
ни»), поскольку в момент выплаты он де-
монстрирует свою финансовую стабиль-
ность и успех в реализации товара. 

Отсутствие торговых кредитов и их не-
эффективное использование могут при-
вести к росту операционных издержек и 
ущерба для будущего коммерческого кре-
дита. Коммерческий кредит похож этим на 
потребительский кредит, так как постоян-
ная и последовательная оплата улучшает 
способность заемщика получать больше 
кредитов и увеличивать их объем, в то 
время как просрочка или неуплата могут 
разрушить любые будущие финансовые 
выгоды. Он также может влиять на страхо-
вой тариф и быть признаком будущих 
проблем или выявить неспособность руко-
водства справляться со своим бизнесом. 

Стоимость коммерческого кредита мо-
жет определяться различными путями. Он 
может быть важной частью оборотных 
средств, а также самым дорогим его эле-
ментом. В зависимости от условий догово-
ра процентная ставка или срок могут быть 
изменены, могут быть назначены штраф-
ные санкции, если выплаты задерживают-
ся. Есть также скидки на досрочное пога-
шение кредитной линии. Например, мо-
жет быть заявлено условие 2&10&30. Это 
означает, что клиент имеет право на  
2%-ную скидку на сумму задолженности, 
если в течение 10 дней оплатит полную 
сумму, подлежащую погашению в течение 
30 дней с момента выставления ему счета. 
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Используя этот пример, организация по-
лучит 36% годовой экономии, если скидка 
будет предоставляться постоянно. Таким 
образом, если вы получили счет на  
1 000 долларов и выплатили его в течение 
10 дней, то будет получена скидка в разме-
ре 20 долларов. За 12 месяцев это даст 
скидку в размере 240 долларов, или почти 
четверть оплаты за один месяц. 

Коммерческий кредит может иметь до-
полнительные расходы. Большинство со-
глашений предусматривают строгие 
штрафы и санкции за нарушения сроков 
оплаты. Хотя обычно это всего 2% в тече-
ние 30 дней, но за 1 год это будет состав-
лять штраф в размере до 24%, в результате 
чего сумма задолженности увеличится до 
четверти первоначальной суммы. 

Если ваша организация получила счет-
фактуру на 1 000 долларов и выплачивает 
его с задержкой, то вы понесете убытки в 
размере 20 долларов, что в течение 1 года 
составит 240 долларов к общей сумме. Со-
вершив раннюю оплату и получив при 
этом дисконт, многие компании обретают 
возможность вложить в оборот эти деньги 
в течение еще 20 дней до полной оплаты 
суммы для увеличения своих доходов, тем 
самым снижая стоимость коммерческого 
кредита. 

Для фирм, только начавших свою дея-
тельность, применение коммерческого 
кредита несравнимо выгоднее, чем ис-
пользование банковского кредита. Неотъ-
емлемой частью товарного кредита стано-
вится франчайзинг. 

Многие отрасли используют свои ха-
рактерные формы товарного кредита. В 
торговле наиболее широко используются 
условия Net 30 и Net 10, а также Net 60. Эти 
учетные записи не только имеют меньший 
промежуток времени для оплаты, но и 
предлагают более легкие условия для 
управления платежами. Например, новый 
клиент может подписать договор фран-
чайзинга, в рамках которого поставщик 
обязуется обеспечить запас продукции в 
соответствии с условиями Net 60, т. е.  
10%-ные скидки на оплату в течение  

30 дней и 20%-ные скидки на оплату в те-
чение 10 дней. Это означает, что клиент 
имеет 60 дней, чтобы оплатить счет в пол-
ном объеме. Если продажи идут хорошо в 
течение первой недели, то заемщик смо-
жет оплатить всю или часть выставленного 
счета и сделать дополнительные 20% про-
дажи. Однако если продажи идут медлен-
но, что приводит к низкому денежному 
потоку за месяц, то клиент может принять 
решение платить в течение 30 дней, полу-
чив скидку 10%, или использовать эти 
деньги еще на 30 дней, заплатив полную 
сумму в течение 60 дней. 

Дистрибьюторы продукции могут сде-
лать то же самое. Получение торговых 
кредитов на закупку запасов для изготов-
ления продукции от их поставщиков на 
условиях Net 30 подразумевает 2%-ные 
скидки при оплате в течение нескольких 
дней. Это, однако, означает, что они поне-
сут потери из-за разницы баланса выдан-
ных и полученных кредитов. Во-первых, 
они имеют существенные наценки на го-
товую продукцию и другие затраты на 
производство. Во-вторых, дистрибьютор 
может иметь высокую капитализацию ли-
бо от инвестиций владельцев, либо от ак-
кумулированной прибыли, а торгует со 
скидками для того, чтобы расширить свои 
рынки.  

Есть много причин и способов управле-
ния условиями кредитной торговли на 
благо бизнеса. Продавцы могут использо-
вать агрессивную кредитную политику, 
пытаясь найти новых клиентов и помочь 
им начать расширяться, заставляя их де-
лать все большие закупки. Не в их интере-
сах, чтобы клиент уходил из бизнеса. Это 
создаст нестабильность их денежных пото-
ков. Поэтому в их финансовых интересах 
воплотить следующие условия: 
‒ способствовать развитию бизнеса 

только что открывшихся предприятий-
клиентов, создавая им условия торговли за 
счет своих инвестиций путем предоставле-
ния даже невыгодных для них скидок. Это, 
в сущности, краткосрочные кредиты, что-
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бы бизнес смог расшириться на рынке ди-
стрибьюторов и клиентов; 
‒ отслеживая, кто платит и когда, ди-

стрибьютор может увидеть потенциальные 
проблемы развития сети и предпринять 
меры для уменьшения или увеличения 
разрешенного объема торговых кредитов. 
Они распространяются и на процветаю-
щих клиентов, за счет которых растет их 
прибыль, и на убытки от клиентов, нахо-
дящихся на грани банкротства, которые 
никогда не будут платить за поставленную 
продукцию. 

Активное влияние денежно-кредитной 
политики на воспроизводственный про-
цесс определяется способностью денежных 
ресурсов стимулировать деловую актив-
ность как в реальном секторе, так и на фи-
нансовом рынке, ускорять перераспреде-
лительные процессы, повышать платеже-
способный спрос [2]. 

Подводя итог всему вышесказанному, 
попробуем ввести обобщенное определе-
ние: коммерческий кредит, или товарный 
кредит, торговый кредит, кредит постав-
щика, фирменный кредит, – это особая 
форма кредита, составленного согласно 
кредитному договору или другим догово-

ренностям между продавцами и покупате-
лями в основном системы B2B в виде про-
дажи товаров (работ, услуг) в рассрочку, с 
отсроченным платежом (продажа в кре-
дит), который становится для продавца 
частью дебиторской задолженности, а для 
покупателя – кредиторской задолженно-
стью. 

Для многих предприятий торговые кре-
диты являются важным инструментом 
финансирования их развития. Коммерче-
ский кредит предоставляется поставщика-
ми продавцу, что позволяет получить то-
вар сейчас, а оплатить позже. Каждый раз, 
когда вам поставляют материалы, обору-
дование или другие ценности, не оплачи-
вая их наличными на месте, вы используе-
те коммерческий кредит. 

Эффективное использование коммерче-
ского кредита требует тщательного пла-
нирования, чтобы избежать ненужных за-
трат от понесенных штрафных санкций. 
Но каждый бизнес должен научиться в 
полной мере использовать преимущества 
торгового кредита, который может обой-
тись без дополнительных затрат, с тем что-
бы сократить потребность в финансирова-
нии из других источников. 
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