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Аннотация. Статья посвящена анализу современных направлений развития корпоративного банковского 
бизнеса, связанных с внедрением инновационных моделей обслуживания клиентов. Особое внимание уделено 
трем динамично развивающимся формам: B2B-BNPL-рассрочкам, кооперативным финансам и цифровому 
факторингованию. Проведен анализ их преимуществ, рисков и степени интеграции в практику российских 
банков. Показано, что данные модели формируют альтернативную инфраструктуру корпоративного кре-
дитования, обеспечивая бизнесу гибкость расчетов, доступ к капиталу и снижение транзакционных издер-
жек. Сделан вывод о том, что цифровой факторинг является наиболее зрелым инструментом, демонстри-
рующим устойчивый рост, тогда как BNPL и кооперативные финансы находятся на этапе становления, но 
обладают высоким потенциалом для масштабирования. Обоснованы перспективные направления развития 
инновационных моделей корпоративного обслуживания  – интеграция с ERP-платформами клиентов, вне-
дрение интеллектуальных скоринговых систем и формирование гибридных партнерств банков с платфор-
менными операторами. 
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Введение

В условиях растущей неопределенности и конкуренции в корпоративном банковском сегменте вос-
требованными становятся новые модели обслуживания и кредитования, выходящие за рамки классических 
решений. Одним из таких направлений является формат «купил сейчас – заплати позже» (BNPL), который, 
хотя и зародился в розничном финансировании, начинает активно проникать и в сферу B2B-кредитования. 
Согласно исследованию на российском рынке, объем BNPL-услуг в 2023 году был оценен в 3,06 млрд 
долл, и прогнозируется рост до 29,19 млрд долл к 2030 году (среднегодовой темп роста около 31,8%) [12], 
что свидетельствует о значительном потенциале данной модели. Наряду с тем цифровой лизинг, коопера-
тивные финансовые платформы и цифровой факторинг все чаще рассматриваются банками как инстру-
менты расширения продуктовой линейки и укрепления взаимоотношений с корпоративными клиентами.
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Взаимоотношения банков с корпоративными клиентами традиционно строились на основе линей-
ного кредитного обслуживания: предоставление лимита, мониторинг риска, регулярное обслуживание. 
Однако в современных условиях корпоративные клиенты ожидают более гибких, интегрированных и 
технологичных решений: оплату по факту, переводы без задержек, участие в финансовых экосистемах. 
Модели BNPL, кооперативного финансирования и цифрового факторинга представляют собой эволю-
цию классического банковского предложения и дают возможность бизнесу оптимизировать оборотный 
капитал, усилить цепочки поставок и снизить затраты на обслуживание. Вместе с тем перед банками 
возникают значимые проблемы: необходимость адаптации процессов риска и скоринга, изменение нор-
мативной среды и управление специфическими рисками новых моделей. 

Цель исследования

Цель исследования – выявление особенностей и перспектив внедрения инновационных форм обслу-
живания корпоративных клиентов через модели BNPL, кооперативного финансирования и цифрового 
факторинга в российском коммерческом банковском секторе.

Задачи исследования:
– рассмотреть состояние и динамику развития моделей BNPL, кооперативных финансов и цифро-

вого факторинга в корпоративном банкинге;
– проанализировать преимущества, риски и особенности внедрения данных моделей коммерческими банками;
– определить ключевые направления и условия для успешной интеграции инновационных форм 

обслуживания корпоративных клиентов в банковскую деятельность.

Результаты исследования

Состояние и динамика новых моделей обслуживания корпоративных клиентов

На российском рынке кредитования корпоративных клиентов наблюдается возрастающий инте-
рес к инновационным формам обслуживания, выходящим за рамки традиционной банковской опера-
ции «кредит + лимит». Одни из наиболее актуальных направлений – модели «покупай сейчас – плати 
потом» (BNPL) применительно к B2B-сегменту, цифровой факторинг и кооперативное финансирова-
ние (включая платформы совместного финансирования и кредитные кооперативы). Названные формы 
постепенно трансформируют структуру взаимоотношений между банком и корпоративным клиентом, 
расширяя спектр инструментов оборотного финансирования и оптимизации цепочек поставок.

Например, рынок BNPL-услуг в России за первое полугодие 2025 года увеличился в 2 раза и достиг 
объема около 300 млрд рублей, по сравнению с ~155 млрд рублей за аналогичный период 2024 года [9]. 
Хотя данные непосредственно по B2B-BNPL ограничены, динамика потребительского сегмента может 
служить индикатором расширения модели на корпоративный уровень. При этом внедрение цифрового 
факторинга показывает конкретные банковские результаты: так, по итогам 2024 года у Альфа‑Банк 
портфель факторинговых продуктов достиг 588 млрд рублей, что составляет рост около 62% за год [11]. 

Что касается кооперативных финансов и кредитных кооперативов (КПК) как части модели совмест-
ного финансирования, наблюдается усиление регуляторного внимания: с начала 2024 года количество 
КПК, включенных в реестр Банк России, сократилось примерно в 5 раз в результате ужесточения тре-
бований к членству и активам [10]. Хотя данный факт отражает не столько рост, сколько очистку рынка, 
он одновременно указывает на переосмысление роли коопераций в финансировании бизнеса, и на тен-
денцию к переходу к более зрелым и регулируемым формам финансирования.

В таблице 1 представлены основные характеристики исследуемых в данной статье моделей обслу-
живания корпоративных клиентов.

Модель «купил сейчас  – плати потом» (BNPL) изначально развивалась в розничном секторе как 
инструмент стимулирования продаж и повышения потребительской лояльности, однако в последние 
годы она активно адаптируется для B2B-рынка. В корпоративном сегменте BNPL-механизм позволяет 
предприятиям приобретать товары и услуги с отсрочкой платежа без классического оформления кре-
дита или факторинга. Другими словами, банк или партнерская платформа выступает гарантом расчетов 
между поставщиком и покупателем, а бизнес получает возможность гибко управлять оборотным капита-
лом. Ключевым преимуществом B2B-BNPL является скорость принятия решений и снижение барьеров 
входа для малого и среднего бизнеса: проверка осуществляется по сокращенным скоринговым моделям, а 
лимиты формируются динамически. Для банков данная модель выгодна тем, что расширяет корпоратив-
ную клиентскую базу и увеличивает комиссионные доходы без значительного роста кредитных рисков. 
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Таблица 1

Сравнительная характеристика инновационных моделей обслуживания корпоративных клиентов [4]

Параметр BNPL (B2B-рассрочка) Кооперативные финансы / P2B Цифровой факторинг

Сущность модели Отсрочка платежа за товары 
и услуги без классического 
кредита

Совместное финансирование про-
ектов участниками рынка

Финансирование дебиторской 
задолженности на цифровых 
платформах

Основная цель Оптимизация оборотного 
капитала и повышение лик-
видности бизнеса

Расширение доступа к капиталу, 
снижение зависимости от банков

Ускорение оборота средств, 
управление рисками постав-
щика

Инструменты реали-
зации

Онлайн-платформы BNPL, 
скоринговые сервисы, пар-
тнерские схемы

P2B-площадки, кооперативные 
фонды, краудфинансирование

Электронные факторинговые 
платформы, API-интеграция с 
ERP

Роль банка Гарант и оператор платеж-
ной схемы

Партнер, оператор платформы или 
инвестор

Финансовый агент, оператор 
платформы

Преимущества Быстрое решение, гибкость, 
доступность для МСП

Расширение финансовой инклюзии, 
диверсификация источников

Скорость, прозрачность, авто-
матизация документооборота

Основные риски Кредитный и операционный, 
ограниченная верификация 
контрагента

Недостаточная защита инвесторов, 
регуляторные пробелы

Риск ошибок данных, зависи-
мость от IT-инфраструктуры

Перспективы раз-
вития

Рост B2B-BNPL и интегра-
ция с ERP-платформами 
поставщиков

Развитие гибридных моделей «банк 
+ платформа»

Стандартизация, использование 
ИИ и блокчейна для сделок

Кооперативные финансы представляют собой форму организации финансовых отношений, осно-
ванную на принципах взаимопомощи и коллективного капитала. В банковской практике этот механизм 
все чаще реализуется через платформы peer-to-peer (P2P) и peer-to-business (P2B), где участники рынка 
могут совместно финансировать проекты корпоративных клиентов [2]. По сути, подразумевается циф-
ровое развитие классической идеи кредитных кооперативов, где риски и доходность распределяются 
между участниками. Для малого и среднего бизнеса такие платформы обеспечивают доступ к финанси-
рованию при недостаточной кредитной истории, а для банков – возможность интегрировать данные сер-
висы в собственные экосистемы как дополнение к традиционным продуктам. В теоретическом аспекте 
кооперативное финансирование усиливает финансовую инклюзию и формирует децентрализованную 
систему распределения капитала, но требует надежного регулирования и механизма защиты инвесторов.

Факторинг как инструмент корпоративного финансирования имеет долгую историю, но цифровая 
трансформация придала ему новое качество. Цифровой факторинг – это комплекс сервисов, в рамках 
которых процесс уступки денежного требования автоматизирован, а взаимодействие между клиентом, 
банком и дебитором осуществляется через электронные платформы [3]. Основным преимуществом циф-
рового факторинга является скорость оборота средств и прозрачность сделок: решения по финансирова-
нию принимаются на основе данных в ERP-системах, а документы подтверждаются электронной под-
писью. Современные платформы позволяют проводить автоматический скоринг дебитора, минимизируя 
риск неплатежей. Для банков цифровой факторинг стал одним из ключевых направлений роста корпо-
ративного портфеля: он объединяет преимущества кредитования и расчетного обслуживания, обеспечи-
вая устойчивую маржинальность при низком уровне просрочки. Однако для его масштабирования требу-
ется стандартизация электронного документооборота и синхронизация с регуляторными требованиями.

Таким образом, состояние рынка можно охарактеризовать как переходный: с одной стороны – зна-
чительный рост объемов альтернативных форм финансирования (BNPL, факторинг), с другой – необ-
ходимость адаптации стандартов, процессов и моделей управления рисками в коммерческих банках. В 
корпоративной практике банки все чаще предлагают клиентам комплексные решения: не просто кре-
диты, а платформы, интегрированные с цепочками поставок, учитывающие взаимозависимость участ-
ников бизнеса и оптимизирующие оборотный капитал.

При этом характерно, что банки, которые активны в данных направлениях, вынуждены трансфор-
мировать свои внутренние процессы: от оценки риска и мониторига до систем расчетов и взаимоотно-
шений с клиентами. Например, цифровой факторинг требует высокой скорости подтверждения сделок, 
автоматизации документооборота и минимизации транзакционных издержек – что значимо отличается 
от классического корпоративного кредита. Модели B2B-BNPL предполагают более короткие сроки, адап-
тивные схемы погашения и, зачастую, интеграцию с ERP/CRM системами клиентов [5].
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В перспективе основными драйверами развития станут следующие факторы: необходимость опти-
мизации оборотного капитала предприятий в условиях повышения затрат на финансирование, усиле-
ние конкуренции среди банков за корпоративных клиентов, а также рост требований к скорости и гиб-
кости финансовых сервисов. Вместе с тем банки должны учитывать риски: кредитный (дефолты при 
рассрочке), операционный (автоматизация процессов), регулирующий (новые правила для «buy now pay 
later» и кооперативных моделей) и имиджевый (неудачи при внедрении), поскольку только при сбалан-
сированном подходе коммерческие банки смогут превратить инновационные формы обслуживания в 
устойчивое конкурентное преимущество.

Анализ потенциала внедрения инновационных моделей обслуживания корпоративных клиентов 
в  российском банковском секторе

Коммерческие банки, традиционно ориентированные на классические кредитные продукты, начи-
нают активно осваивать новые схемы финансирования – рассрочки для бизнеса (BNPL B2B), платфор-
менные решения совместного кредитования, цифровой факторинг и лизинг, что обусловлено двумя 
ключевыми факторами: ростом потребности предприятий в быстром оборотном капитале и усилением 
технологической инфраструктуры, позволяющей интегрировать решения банков и корпоративных кли-
ентов в единую цифровую экосистему.

Сегмент BNPL для юридических лиц пока находится на начальной стадии развития, но его потен-
циал оценивается как значительный. По данным исследования RAEX-Europe, уже более 40% российских 
компаний малого и среднего бизнеса выражают интерес к использованию сервисов рассрочки платежей 
без привлечения классического кредита. В корпоративном сегменте интерес к BNPL вызван необходи-
мостью выравнивания платежных циклов и сокращением зависимости от внешних кредитных линий. 
Банки, включая «Тинькофф Бизнес», «Альфа-Банк» и «МТС Банк», запустили пилотные продукты B2B-
BNPL, интегрированные с платежными и бухгалтерскими системами клиентов. 

Что касается факторинга, в 2024 году общий объем рынка превысил 6,4 трлн рублей, из которых 
более 70% операций приходилось на цифровые каналы. Лидирующие позиции занимают Сбербанк, ВТБ, 
Альфа-Банк и Совкомбанк. Основными драйверами роста являются: переход крупных корпоративных 
клиентов на электронный документооборот, сокращение срока финансирования до 1–2 дней и разви-
тие интеграции факторинговых платформ с ERP-системами предприятий. Цифровой формат позволяет 
банкам не только снизить операционные издержки, но и повысить прозрачность сделок, что особенно 
важно в условиях растущих требований к комплаенсу и управлению рисками [6].

Более того, в сегменте кооперативного и совместного финансирования в последние годы наблю-
дается институционализация процесса. Появление специализированных краудфинансовых платформ, 
таких как «Поток» (проект Сбербанка) и «Альфа-Поток», демонстрирует переход от стихийных форм 
краудлендинга к структурированным, регулируемым решениям. 

Сопоставительный анализ показывает, что среди трех рассмотренных моделей наибольшую зрелость 
и коммерческую результативность в России демонстрирует цифровой факторинг, в то время как BNPL и 
кооперативные финансы обладают значительным, но пока нереализованным потенциалом. Ключевыми 
барьерами их развития остаются: ограниченная правовая база (для BNPL отсутствие единого регулиро-
вания рассрочек для юридических лиц; для кооперативных платформ  – необходимость усиления тре-
бований к капиталу и защите инвесторов), недостаточный уровень цифровой зрелости корпоративных 
клиентов, а также низкая готовность банков к быстрой интеграции таких решений в свои ИТ-системы.

Перспективы развития и направления совершенствования инновационных моделей обслуживания 
корпоративных клиентов

Перспективы дальнейшего развития инновационных форм обслуживания корпоративных клиентов 
в значительной степени определяются трансформацией потребностей бизнеса и изменением стратегий 
самих банков. Компании все чаще ориентируются на инструменты, обеспечивающие гибкость расчетов, 
оперативный доступ к финансированию и прозрачность взаимодействия, в связи с чем модели BNPL, 
цифрового факторинга и кооперативных финансов становятся важными элементами новой архитектуры 
корпоративного банкинга – их развитие тесно связано с внедрением цифровых платформ, аналитиче-
ских сервисов и автоматизированных решений, которые позволяют адаптировать банковские продукты 
под индивидуальные финансовые циклы предприятий.

Среди ключевых направлений совершенствования данных моделей можно выделить интеграцию с 
корпоративными ИТ-системами и ERP-платформами клиентов. Банки стремятся к созданию сервисов, 
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которые не требуют отдельного обращения за финансированием (операции по рассрочке, факторингу 
или совместному инвестированию могут запускаться непосредственно из системы управления закуп-
ками, бухгалтерии или CRM клиента). Такая модель «невидимого финансирования» (embedded finance) 
уже активно развивается в Европе и начинает находить применение в России и обеспечивает не только 
рост объемов операций, но и повышение прозрачности, так как банк получает доступ к актуальным 
данным о платежах, запасах и контрагентах клиента.

Перспективным направлением является и интеллектуализация финансовых решений. Использова-
ние искусственного интеллекта и машинного обучения позволит создавать персонализированные лимиты 
и тарифы, адаптированные под поведение корпоративного клиента, что в случае BNPL и факторинго-
вых продуктах открывает возможности динамического ценообразования и снижения кредитных рисков 
за счет прогнозирования дефолтов по историческим данным. Аналитические модели, интегрирован-
ные в процесс обслуживания, способны не только ускорить одобрение заявки, но и повысить точность 
оценки финансового состояния предприятия. 

Не менее важным направлением остается создание гибридных моделей взаимодействия банков и 
платформенных операторов. Опыт российских банков показывает, что устойчивый эффект достигается 
тогда, когда банк не просто инвестирует в финтех-платформу, а становится ее стратегическим партне-
ром, обеспечивая фондирование, риск-менеджмент и юридическую инфраструктуру, что в перспективе 
приведет к формированию экосистемного подхода: банки, факторинговые компании, инвестицион-
ные платформы и технологические провайдеры будут объединены в единые цепочки, обеспечивающие 
полный цикл обслуживания клиента от финансирования до аналитики и расчетов.

Особое внимание в ближайшие годы потребуется уделить нормативно-правовому обеспечению 
новых моделей. В настоящее время регулирование B2B-BNPL и кооперативных платформ остается фраг-
ментарным, что ограничивает масштабирование этих инструментов. Создание единых стандартов рас-
крытия информации, критериев оценки кредитных рисков и правил защиты инвесторов позволит сни-
зить барьеры для банков и повысить доверие бизнеса к инновационным продуктам. Банк России уже 
рассматривает возможность разработки рекомендаций по регулированию рассрочек для юридических 
лиц и обновлению требований к операторам инвестиционных платформ.

Можно заключить, что в ближайшие годы развитие инновационных моделей обслуживания кор-
поративных клиентов будет происходить в направлении гибридизации, интеллектуализации и интегра-
ции. Гибридизация обеспечит объединение традиционных банковских инструментов и альтернативных 
платформенных сервисов. Интеллектуализация позволит использовать аналитику данных и ИИ для точ-
ного управления рисками и клиентским опытом. Интеграция с корпоративными системами приведет к 
формированию нового формата корпоративного банкинга, основанного на принципах «финансирова-
ния по требованию» и прозрачного управления ликвидностью. 

Выводы

Подводя итоги исследования, можно сделать вывод о том, что российский корпоративный банков-
ский сектор вступает в фазу перехода от традиционных форм кредитования к инновационным моделям 
обслуживания, способным обеспечить гибкость, скорость и персонализацию финансовых решений. Наи-
более заметные направления этой трансформации связаны с развитием B2B-BNPL-механизмов, циф-
рового факторинга и кооперативного финансирования, которые формируют альтернативную инфра-
структуру корпоративного рынка.

Цифровой факторинг в настоящее время является наиболее зрелым и коммерчески эффективным 
инструментом, демонстрирующим устойчивый рост и высокую степень интеграции в банковские про-
цессы. Модели BNPL и кооперативных финансов, напротив, пока находятся на этапе становления, но 
обладают значительным потенциалом для дальнейшего развития, особенно в сегменте малого и сред-
него бизнеса. 

Дальнейшее развитие инновационных моделей корпоративного обслуживания будет определяться 
тремя ключевыми тенденциями: интеграцией с корпоративными ИТ-платформами клиентов, внедре-
нием интеллектуальных систем скоринга и ценообразования, а также созданием гибридных партнерств 
банков с платформенными и инвестиционными операторами, что требует совершенствования норма-
тивно-правовой базы, развития стандартов риск-менеджмента и укрепления доверия бизнеса к новым 
финансовым инструментам.

Научный руководитель: Н.Е. Бровкина
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