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Крупнооптовая торговля как предмет оперативного и 
управленческого учета

Термины

Трейдер, Трейдинг
Трейдер - компания, занимающаяся крупнооптовой торговлей. Трейдинг – крупнооптовая 
(биржевая) торговля. На западе, где развит институт товарных бирж, трейдеры работают 
на товарных биржах, но у нас товарных бирж нет и при нынешнем политическом строе не 
будет,  а  крупнооптовая  торговля  ведется  в  других  формах.  По  аналогии  с  западным 
термином, такие компании и называется Трейдерами;

Контрагенты
Это  стороны  торгового  договора,  контракта,  которые  берут  на  себя  определенные 
обязательства. Обычно это Поставщик (продавец) и Покупатель;

Грузоотправитель и Грузополучатель
В общем случае не являются сторонами договора, контракта и не обременены никакими 
обязательствами.  Используются  только  для  описания  места  отправления  и  места 
получения товара в рамках контракта. 

Контракт и сделка
Обычно контракт понимают как часть договора с детальным описанием условий сделки 
(сделок).  А под сделкой обычно понимают отгрузку в рамках контракта или несколько 
отгрузок в рамках одного контракта.

Также для обозначения контракта употребляются следующие равнозначные термины:
• Приложение к договору;
• Доп. соглашение к договору;
• Спецификация;
• Протокол согласования цен, условий поставки и оплаты;
• И т.п.

Базисы поставки
Методы  ведения  оптовой  торговли  (а  также  методы  взаимодействия  финансовых  и 
торговых, а потом и страховых компаний и товарных бирж) сложились очень давно - еще 
в колониальную эпоху. 

Примитивные методы торговли (купцы в старое время, "челноки" 15 лет назад): 
• Взяли свои деньги (или другой товар на обмен);
• Поехали за свой счет в далекую страну;
• Купили там товар;
• Сами привезли его за свой счет;
• Сами стоим на рынке, продаем, получаем выручку; 

Такие методы торговли не рассматриваем, а "базисы поставки" тут не имеют смысла;

Развитые методы торговли (сложились много веков назад):
• Знаем (предполагаем или имеем контракты) цену на некий товар на каком-либо 

локальном рынке.
• Берем кредит в банке (расходы на весь срок кредитования);
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• Покупаем (заключаем) контракт на закупку товара на другом рынке;
• Везем товар к себе (расходы на доставку, на страхование рисков);
• Продаем (заключаем) контракт на местном оптовом рынке (бирже);
• После доставки товара - передаем его покупателю;
• Ждем когда покупатель полностью оплатит товар;
• Погашаем кредит в банке;
• Считаем прибыль;

Контракт  предполагает  формальное  описание  условий  поставки  и  оплаты  товара.  Для 
описания  условий  поставки  товара  используются  "базисы  поставки".  Базис  поставки 
определяет  условия  (место)  перехода  права  собственности  на  товар  и  соответственно 
условия  выполнения  контракта.  На  западе  очень  давно  сложилась  специальная 
терминология  для  описания  базисов:  CIF,  FOB,  порто-франко  и  т.п.  В  основном  эти 
термины  описывают  морскую  торговлю,  но  после  появления  других  способов 
транспортировки оптовых партий товаров (ЖД, труба, автотранспорт) их стали применять 
более широко.

В  России  для  внутренней  торговли  применяются  аналогичные  термины.  Основными 
видами  транспорта  являются  не  морские  суда,  а  ЖД  и  Автотранспорт,  для  нефти  и 
нефтепродуктов - еще и труба. 

Есть 2 основных группы базисов:
• Переход  права  собственности  по  факту  отгрузки  товара  грузоотправителем; 

Подразумевает,  что  обязательства  считаются  выполненными  по  факту  отгрузки 
товара  (что  подтверждается,  например,  ЖД  накладной  со  штемпелем  станции 
отправления).  Этот  базис  подразумевает,  что  в  цену  контракта  не  включены 
никакие расходы по доставке  груза,  а  если  такие  расходы  будут,  то  они 
могут быть выставлены отдельно.

• Переход  права  собственности  по  факту  получения  товара  грузополучателем; 
Подразумевает, что обязательства считаются выполненными по факту получения 
товара  (что  подтверждается,  например,  ЖД  накладной  со  штемпелем  станции 
назначения).  Этот  базис  подразумевает,  что  в  цену  контракта  включены  все 
расходы по доставке груза и никакие расходы не могут быть выставлены отдельно.

На рисунке показан примерный перечень базисов поставки по продаже (отдельно есть еще 
перечень базисов поставки по закупке). 

Условия оплаты товара
Есть следующий набор основных условий оплаты по контракту:
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• Полная предоплата;
• Частичная предоплата (описывается процентом предоплаты и условием оплаты 
оставшейся части);
• Оплата с отсрочкой (в зависимости от базиса поставки - от даты отгрузки или 
от даты получения);
• Оплата до зафиксированной в контракте даты;

Независимые  трейдеры  на  внутреннем  рынке,  как  правило,  вынуждены  работать  с 
поставщиками  на  условиях  полной  или  частичной  предоплаты,  а  с  покупателями  на 
условиях оплаты с отсрочкой.

Ниже  на  рисунке  показан  фрагмент  экранной  формы  Контракта  с  указанием  базиса 
поставки и условий оплаты.

Кредит и овердрафт
Это разные формы привлечения денег, имеющие свою стоимость. 

Оптовая  торговля  в  описанной  выше  схеме  требует  для  своего  функционирования 
оборотного капитала. Независимо от того, на чьи средства ведется торговля (банковские 
кредиты или собственные средства компании), этот привлеченный на торговлю капитал 
имеет свою стоимость,  которая ложится расходами на каждую сделку,  которая требует 
кредитования.  Учетная  программа  должна  иметь  средства  отнесения  части  расходов 
(начисленных банковских процентов) на каждую конкретную сделку.

Например,  покупаем  товар  у  поставщика  на  условиях  предоплаты  по  факту  отгрузки 
грузоотправителем, а продаем покупателю с частичной предоплатой по факту получения 
товара грузополучателем:

• Заплатили предоплату;
• Через 10 дней товар отгружен грузоотправителем;
• Через 10 дней товар прибыл грузополучателю;
• Накануне или в тот же день взяли с покупателя предоплату;
• Через 10 дней покупатель расплатился полностью;

Таким образом, деньги под сделку были привлечены частью на 20 дней, и частью на 30 
дней.  Стоимость  этих  денег  принято  считать  исходя  из  средней  текущей  ставки 
привлечения банковских кредитов, например, если средняя ставка 18%, то расходы за 1 
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день - 0,05% (примерно), а за 30 дней - около 1,5%. Эти расходы полностью относятся на 
Трейдера. В условиях рентабельности на уровне отдельной сделки в единицы процента, 
расходы на кредитование играют очень весомую роль.

На  рисунке  показана  таблица  с  перечнем  расчетных  процентных  ставок  привлечения 
денежных средств.

Откат (маркетинговые расходы)
Откаты являются одним из распространенных видов дополнительных расходов, которые 
ложатся  целиком   на  расходы Трейдера.  Откаты  могут  относиться  на  любую  сторону 
контракта  (на  закупку  и  на  продажу).  Наряду  с  коррупционной  составляющей,  такие 
выплаты имеют и экономический смысл. Откаты встречаются у большинства торговых 
компаний.

• Типичный  пример  откатов  и  их  экономического  смысла  со  стороны  закупки. 
Контрактом закупки в условиях предоплаты оговорен срок отгрузки с точностью 
до месяца (или декады месяца),  так заключают контракты крупные поставщики-
монополисты.  Поставщик  может  выполнить  свои  обязательства  как  1,  так  и  30 
числа  месяца  (разница  до  30  дней).  Зависит  это  от  конкретного  человека  у 
поставщика.  Компании  бывает  целесообразно  выплатить  ему  вознаграждение  в 
0,5%  от  стоимости  контракта  и  при  этом  не  нести  больших  расходов  на 
кредитование.

• Типичный пример откатов и их экономического смысла со стороны продажи. У 
крупного покупателя есть заранее выделенный бюджет (деньги) на закупку товара 
в этом месяце. Покупатель может заплатить предоплату, а может платить только по 
факту  отгрузки  или  с  отсрочкой  после  отгрузки.  Зависит  это  от  конкретного 
сотрудника  покупателя.  Может  быть  целесообразно  выплатить  вознаграждение 
этому человеку и некоторое время бесплатно пользоваться деньгами покупателя 
для пополнения оборотного капитала.

Ниже на рисунке показан фрагмент экранной формы Контракта с указанной ценой откатов 
(в данном случае в рублях за тонну).
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Торговые схемы
Торговые схемы используются в  основном для уклонения от уплаты налогов.  Трейдер 
является  промежуточным звеном в цепочке  от  грузоотправителя  до грузополучателя  и 
промежуточным  звеном  для  зачета  НДС.  Задачей  оперативного  учета  является 
«бумажное» оформление схемы при помощи набора печатных документов.

Ниже  показана  форма  ввода  схемы  к  счету-фактуре  поставщика   (в  данном  случае 
комиссионная, без наценки).

Схемы  применяются  в  большинстве  торговых  компаний.  Особенностью  массового 
применения  схем является  невозможность  переноса  информации в  бухгалтерский учет 
простыми средствами.

Участники схемы – как правило собственные юридические лица, между которыми также 
необходимо вести взаиморасчеты.

Отличия крупнооптовой торговли от методики, которая применяется в 
типовых программах 1С

• Не используется сложный складской учет (а часто вообще никакой складской учет 
не ведется), а в типовых программах обойти этот складской учет при оформлении 
торговых операций нельзя;
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• Нет понятия "Тип цен", "Категория цен";
• Нет текущих цен на товары и "Прайс-листа";
• Для оформления сделок применяется иной набор операций:

o Договор;
o Приложение к договору (контракт);
o Разнарядка на отгрузку;
o Отгрузка;

Характерные  финансово-экономические  задачи,  решаемые  в  отрасли 
оптовой торговли:

Оценка плановой рентабельности контракта, сделки
Оценка  плановых  экономических  показателей  должна  осуществляться  с  учетом 
следующих критериев:

• Условия поставки и оплаты товара поставщику (цена, базис, количество и др.);
• Условия поставки и оплаты товара покупателем (цена, базис, количество и др.);
• Плановые сроки доставки;
• Плановые расходы на доставку;
• Текущая стоимость привлечения денежных средств под сделку;
• Плановые откаты сторонам сделки;
• Прочие расходы по сделкам;

Эта оценка позволяет предлагать покупателю базис поставки,  условия оплаты, цену на 
товар, откаты, которые будут по меньшей мере не убыточны для компании. 

Ниже на рисунке показан фрагмент Контракта с таблицей расчета затрат на кредитование 
сделки. 

На  этом  рисунке  показан  фрагмент  контракта  с  расчетом  плановых  и  фактических 
экономических показателей.
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Оценка фактической рентабельности контракта
Основная сложность для расчета фактической рентабельности - это определение затрат на 
кредитование сделки, т.е. расчет стоимости привлечения денег под сделку по данным ее 
фактической отгрузки и оплаты с двух сторон. Эта оценка позволяет рассчитать чистую 
прибыль  и  вознаграждение  менеджерам,  которые  работают  на  "процентах"  от  этой 
прибыли. Таблица с расчетом фактической рентабельности показана выше.

На  этом рисунке  показан  отчет  по  расчету  фактических  расходов  на  финансирование 
сделки.

Ведение взаиморасчетов с контрагентами по условиям договоров и контрактов
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Учет взаиморасчетов, кроме всего остального, должен позволять рассчитать фактическую 
отгрузку и оплату по каждой сделке, а также выявить возможные нарушения контрактных 
обязательств (типичное нарушение - несвоевременная оплата покупателем).

Ниже показан  фрагмент простого отчета  с  детализацией задолженности  покупателя  до 
плановой даты оплаты и с выделением суммы просроченной задолженности.

Ведение взаиморасчетов с банками и прочими кредиторами
Эта  задача  предполагает  в  т.ч.  возможность  расчета  начисленных  процентов  по 
привлеченным кредитам и овердрафтам.
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Простой отчет по начислению процентов по кредитному договору. 
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Обратите  внимание  на  «сложные»  условия  начисления  процентов  по  кредиту  (разная 
ставка в зависимости от срока привлечения кредита);

Планирование и учет косвенных расходов
Косвенные расходы – это офис, компьютеры и программы, зарплата и т.п. Необходима 
возможность разнесения этих расходов на основную деятельность, например, один раз в 
конце месяца.

Ниже показан пример бюджета расходов на месяц.
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Есть и отчеты типа «план-факт» по бюджету расходов. Другие бюджеты в рамках оптовой 
торговли не имеют большого смысла.

А это пример экранной формы операции по разнесению косвенных расходов на прибыль 
(на сделки).

В результате «закрытия» месяца по расходам прибыль по сделкам (отгрузкам) выбранного 
периода  уменьшается  на  сумму расходов  (например,  пропорционально  количеству или 
сумме сделки). 
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Управленческий баланс
Управленческий баланс, пример которого показан ниже – это очень мощный инструмент 
финансового анализа, а также, по совместительству, отличный инструмент для проверки 
достоверности  учета  и  правильности  работы  программы.  Специально  привожу  для 
примера  настоящий  текущий  баланс  одной  компании  (в  базе  сотни  тысяч  операций). 
Обратите внимание, что баланс сходится (в общем случае, он сходится на любой момент 
времени). 

Далее пример нескольких раскрытых разделов баланса.
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Из любого раздела можно расшифровкой перейти на специализированный отчет. Кроме 
того есть еще и оборотный баланс (из-за ширины его показать тут нельзя) с аналогичным 
функционалом.

На  основании  этих  балансов  можно  строить  финансовый  анализ  бизнеса  в 
соответствующих терминах:
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Программа «Управление оптовой торговлей»

Программа  «Управление  оптовой  торговлей»  используется  для  автоматизации 
оперативного и управленческого учета в отрасли оптовой торговли на внутреннем рынке. 
В том числе программа поддерживает  и расчет  затрат  на финансирование торговли на 
разных этапах учета. 

Компания: «Центр учетных технологий», г. Москва
Телефон: (495) 720-75-86
Сайт: www  .  center  -  ut  .  ru  
Разработчик: Виленский А.А.
Адрес электронной почты: vila  @  center  -  ut  .  ru  , vila68@yandex.ru
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