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Дебиторскую задолженность в торговых компаниях целесообразно рассматривать не только как 
финансовое обязательство контрагентов, но и как особый способ размещения капитала. Такое ее пони-
мание имеет приоритетное значение в области управления оборотным капиталом в сфере оптовой тор-

говли. Менеджмент последних в силу специфики деятельности и в условиях нарастающей конкуренции 
проявляет сознательную заинтересованность в наращивании величины дебиторской задолженности для 
достижения таких экономических целей как: увеличение объема продаж и расширение доли рынка. Од-

нако увеличение суммы дебиторской задолженности влечет за собой ряд финансовых последствий в ча-
сти расчета ее предельной величины, скорости оборачиваемости, будущего востребования своевременно 
и в полном объеме. Таким образом, торговая компания сознательно увеличивает свои риски в процессе 

формирования дебиторской задолженности, а кроме того, вступает зачастую в нетипичные финансо-
вые отношения с некоторыми категориями покупателей, когда стандартные методы управления ею 
становятся неприменимы. В связи с этим возникает необходимость поиска альтернативных способов 

управления дебиторской задолженностью. Разработка методов управления дебиторской задолженно-
стью была проведена на примере ООО «ЦЕНТР ШИН» – оптового поставщика шин, дисков и аккумуля-
торов на все виды автомобильной и специальной техники. Собственник компании определяет и требует 

исполнения ключевых контрольных показателей в части дебиторской задолженности. Так, в частности, 
он заинтересован в увеличении объема продаж за счет вложения капитала в данный специфичный актив, 
повышении скорости его оборачиваемости и высвобождении с максимальной прибыльностью.  
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Accounts receivable in trading companies should be considered not only as a financial obligation of coun-

terparties, but also as a special way of allocating capital. Such an understanding of it is of priority importance in 

the field of working capital management in the wholesale trade. The management of the latter, due to the specifics 
of their activities and in conditions of increasing competition, shows a conscious interest in increasing the amount 
of accounts receivable to achieve such economic goals as: increasing sales and expanding market share. However, 

an increase in the amount of accounts receivable entails a number of financial consequences in terms of calculat-
ing its maximum value, turnover rate, and future demand in a timely and complete manner. Thus, a trading com-
pany deliberately increases its risks in the process of forming accounts receivable, and in addition, it often enters 

into atypical financial relations with some categories of buyers when standard methods of managing it become 
inapplicable. In this regard, there is a need to find alternative ways to manage accounts receivable. The develop-
ment of methods for managing accounts receivable was carried out using the example of TIRE CENTER LLC, a 

wholesale supplier of tires, disks and batteries for all types of automotive and special equipment. The owner of the 
company determines and requires the execution of key benchmarks in terms of accounts receivable. In particular, 
he is interested in increasing sales by investing capital in this specific asset, increasing the speed of its development 

and releasing it with maximum profitability. 
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ВВЕДЕНИЕ 

Большинство торговых компаний, функци-

онирующих на рынке, находятся в жесткой конку-

ренции, поэтому с развитием рыночных отноше-

ний в России, компаниям все сложнее удержать и 

приумножить свои позиции. Существует множе-

ство критериев, которые определяют возможность 

компаниям оставаться на рынке и быть конкурен-

тоспособными. Важнейшая роль здесь принадле-

жит отношениям с покупателями. С одной сто-

роны, для расширения рынка сбыта эффективным 

способом является предоставление комфортных 

условий оплаты для покупателя, с другой стороны 

это довольно сложный путь развития, поскольку 

компания намеренно увеличивает свой риск в об-

ласти несвоевременной и неполной оплаты. Тради-

ционно по этой причине именно дебиторская за-

долженность является одним из основных объек-

тов анализа при оценке уровня финансовой устой-

чивости компании и при характеристике результа-

тивности корпоративного управления [1-9]. При-

менительно к торговым компаниям значимую роль 

при управлении платежеспособностью играет ас-

сортиментная и логистическая политики [11-12]. 

Все эти аспекты управления финансами торговых 

компаний непосредственным образом оказывают 

влияние на достижение ключевых целей и парамет-

ров. Обеспечение последних находится под непо-

средственным вниманием служб контроллинга и 

внутреннего аудита, так как в свою очередь пред-

определяет не только стабильное функционирова-

ние компаний, но и их дальнейшее развития с ис-

пользованием современных методов и технологий 

управления финансами [13-21]. При этом считаем 

актуальным при разработке политики управления 

дебиторской задолженностью торговых компаний 

учитывать не только специфику деятельности, но и 

специфику товара. Иначе говоря, финансовая по-

литика в части управления дебиторской задолжен-

ностью должна разрабатываться с учетом ассорти-

мента товара, который в свою очередь предопреде-

ляет сегмент покупателей. В настоящей работе ав-

торами предлагается методика управления деби-

торской задолженностью для торговой компании, 

предметом деятельности которой является такой 

товар, как автомобильные шины. 

МАТЕРИАЛЫ И МЕТОДЫ 

Теоретическими и методологическими ос-
новами исследования являются фундаментальные 
положения современной экономической науки, из-
ложенные в трудах, посвященных теории и прак-
тике управления дебиторской задолженностью, спе-
циальная литература в области финансов, эконо-
мики и планирования, анализа хозяйственной дея-
тельности компаний. Информационной базой ис-
следования послужили: бухгалтерская отчетность 
предприятия ООО «ЦЕНТР ШИН», внутренние 
нормативные положения и документы компании. 

В работе использованы методы общенауч-
ного познания: научная абстракция, анализ и син-
тез, обобщение, аналогия, моделирование, срав-
нительный анализ. 

Рабочая гипотеза исследования о том, что 
выполнение ключевых контрольных показателей 
торговой компании в части дебиторской задолжен-
ности возможны только при разработке и внедре-
нии комплексной системы управления дебитор-
ской задолженностью с учетом влияния внешних и 
внутренних факторов. 

Практическая значимость настоящей ра-
боты определяется возможностью использования 
полученных выводов и предложений в области тео-
ретических и альтернативных практических мето-
дов управления дебиторской задолженностью, раз-
работки практических рекомендация в целях повы-
шения результативности выполнения ключевых 
контрольных показателей торговой компании в ча-
сти дебиторской задолженности. Полученные ре-
зультаты могут быть использованы торговыми 
компаниями самых разных сфер деятельности для 
повышения результативности ведения бизнеса пу-
тем минимизации финансовых рисков, связанных с 
формированием дебиторской задолженности. 

РЕЗУЛЬТАТЫ 

Дебиторская задолженность в компаниях 
оптовой торговли составляет существенную ча-
стью оборотного капитала (в среднем его пятую 
часть) и представляет собой сумму, которую 
должны оплатить компании ее покупатели, деби-
торы за поставленный товар, оказанные услуги, 
выполненные работы на условиях отсрочки или 
рассрочки платежа.  
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Проблема управления дебиторской задол-
женностью обостряется с каждым годом, стремле-

ние торговых компаний к расширению и увеличе-
нию объемов продаж делает необходимым нара-

щивать и дебиторскую задолженность, отвлекая 
часть капитала из оборота. Особенно ярко данная 

тенденция наблюдается именно в оптовой тор-
говле, поскольку розничные продажи чаще осу-

ществляются с условием оплаты «день в день», то 
есть без предоставления отсрочки.   

Если рассматривать шинную отрасль, то она 

является в значительной степени конкурентной, 
расширение рынка сбыта возможно здесь преиму-

щественно путем «обеспечения победы в борьбе за 
клиентов».  На данном рынке множество игроков, 

однако, за последние 3 года их число сокращается. 
Шины из-за большой конкуренции стали низкомар-

жинальным товаром, демпинг уже невозможен, все 
оптовые торговые компании работают на 3-7% при-

были на большинство распространенных категорий 
шин. Сезонность продаж вносит свои коррективы в 

деятельность компании в моменте несовпадение пе-
риодов платежей покупателей и оплаты счетов по-

ставщиков. Отношения с большинством поставщи-
ков построены таким образом, что просрочка, со-

гласно условиям договоров, имеет серьезные по-
следствия, а именно лишение системы бонусов. 

Другими словами, заводы-производители изна-

чально в реализационных документах проставляют 
высокие цены на товар, а при своевременной оплате 

компания получает бонус в виде определенного 
процента от суммы всех партий товара.  

Конечно, для торговой компании удобно и 
экономически выгодно со всеми своими покупате-

лями работать на условиях предоплаты или оплаты 
«день в день», но конкуренция и специфика дея-

тельности не дают такой возможности. Если мене-
джерам важно сократить сроки поступления плате-

жей, то возможны варианты начисления бонусов 
на будущие поставки, бесплатной доставки товара 

клиенту, предоставления скидок за более раннюю 
оплату и прочие предложения, которые убедят по-

купателя в сокращении сроков оплаты и будут вы-
годны самой компании-продавцу.  

Совершенно иначе выглядит практическая 
ситуация в том случае, если товар является уникаль-

ным или дефицитным, количество его поставщиков 

ограничено, либо они территориально удалены, а 
также при условии, что компания является един-

ственным дилером. В такой ситуации допустимой 
становится политика, допускающая возможность 

диктовать условия и сокращать отсрочки, либо ста-
вить повышенный размер штрафов за несвоевремен-

ное исполнение обязательств по погашению задол-
женности. В настоящее время такая ситуация имеет 

место на рынке крупногабаритных шин (КГШ).  

В случае, если невозможно найти выход из 
сложившейся ситуации вышеперечисленными спо-
собами без потери объемов продаж, можно догово-
риться об увеличении отсрочки с поставщиком с 
аргументами о потенциальном росте закупа для 
дальнейшей реализации с сопоставлением перио-
дов поступлений и платежей. Таким образом, нали-
чие дебиторской задолженности не является нега-
тивным фактором, однако, лишь при условии, что 
предоставление отсрочки или рассрочки платежа 
для дебитора было принято менеджерами компа-
нии взвешено с учетом генерирования в дальней-
шем денежных потоков, а также при условии, что 
контрагент выполнит свои обязательства вовремя и 
в полном объеме, а менеджерам удастся выполнить 
ключевые контрольные показатели. Именно в по-
строении системы управления дебиторской задол-
женности и состоит вся сложность, без принятия 
которой в последствии может привести к серьез-
ным проблемам с ликвидностью, платежеспособ-
ностью и финансовой устойчивостью торговой 
компании. Критическим значением выступает доля 
дебиторской задолженности в общей величине ак-
тивов компании, равная 30%. Такая доля дебитор-
ской задолженности несет риск, обусловленный 
существенным влиянием на формирование ключе-
вых контрольных показателей торговой компании, 
что в последствии повлияет на финансовое равно-
весие, платежеспособности и снижении рыночной 
стоимости бизнеса в целом.  

При управлении дебиторской задолженно-
стью необходимо учитывать ее тесную связь с кре-
диторской. Путем оценки взаимосвязи дебитор-
ской и кредиторской задолженности можно осуще-
ствить исследование последней как источника фи-
нансирования в части моделирования финансовых 
потоков. На практике недостаток денежных пото-
ков, образовавшихся в результате формирования 
дебиторской задолженности, чаще всего, компен-
сируется путем кредиторской задолженности пе-
ред контрагентами. Следовательно, практически 
речь идет об одновременном управлении движе-
нием как дебиторской, так и кредиторской задол-
женности, что имеет большое значение для плате-
жеспособности и ликвидности предприятия. 

Считаем, что для снижения финансовых 
рисков, связанных с формированием дебиторской 
задолженности в торговых компаниях необходимо 
придерживаться следующих правил, которые учи-
тывают специфику деятельности, а также специ-
фику товара. В случае с торговлей шинами, эти пра-
вила сводятся, по-нашему мнению, к следующему. 

Во-первых, менеджерам необходимо про-
водить непрерывный анализ деятельности компа-
нии, в особенности имеющейся дебиторской и кре-
диторской задолженности, что позволит обнару-
жить возникновение проблем на ранних этапах и 
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оперативно начать работу по их устранению. 
Кроме того, такая внутренняя система анализа и 
контроля позволит определить возможность 
предоставления покупателям отсрочки или рас-
срочки платежа. Данную возможность необходимо 
рассматривать как с точки зрения срочности, так и 
величины, то есть лимитов финансовых обяза-
тельств. Срочность можно отразить в цене, как не-
кий процент по кредитованию, который увеличи-
вает цену. Для оптимизации структуры дебитор-
ской задолженности и выставления лимитов фи-
нансовых обязательств по отдельным направле-
ниям продаж, целесообразно определить предель-
ную величину дебиторской задолженности. 

Возможная сумма средств, инвестируемых 

в дебиторскую задолженность, определяется по 

следующей общеизвестной формуле:  

ДЗmax  =

По×КС
Ц

×(tотср.+tпроср.)

T
      (1), 

где ДЗmax – предельная сумма, инвестируемая в де-

биторскую задолженность;  

По – планируемый объем продаж с отсрочкой 

платежа;  

КС

Ц

 – коэффициент соотношения себестоимости и 

цены продукции, выраженный десятичной дробью;  

tотср. – средний период предоставления кредита 

покупателям в днях;  

tпроср. – средний период просрочки платежей в 

днях;  

T – период в днях.  

Так, ориентировочно всего около 10% от 

всего объема продаж оптового подразделения про-

исходит на условиях предоплаты, чаще всего это се-

зонные предзаказы легковых шин либо заказы КГШ 

в производство. Из чего следует, что планируемый 

объем продаж с отсрочкой платежа, можем рассчи-

тать на 90% от выручки компании. Средний процент 

рентабельности по оптовым сделкам по всем 

направлениям (легковые, грузовые, крупногабарит-

ные шины и аккумуляторные батареи) около 7%.  

Средний период предоставления отсрочки 

покупателям ориентировочно составляет 60 дней. 

Просрочка около 30 дней. Такой большой срок 

можно объяснить тем, что наиболее длительные 

отсрочки предоставляются крупным контрагентам 

с огромными объемами потребления товара.  

  (2). 

Исходя из расчета, ориентировочная макси-

мальная величина дебиторской задолженности со-

ставляет 784 млн рублей. Компания имеет возмож-

ность наращивать объемы продаж с отсрочкой пла-

тежа практически вдвое (величина дебиторской за-

долженности на конец отчетного периода состав-

ляла 407 млн рублей), однако, стоит следить за ее 

качеством и соотносить ее величину и срочность с 

кредиторской задолженностью, а также с капиталом 

компании в целом, с точки зрения ликвидности. 

Далее необходимо распределить данную 

сумму по четырем направлениям продаж, где 

можно учесть перспективы роста каждого рынка, 

наибольшую прибыльность, более выгодные дого-

ворные отношения с поставщиками и другие важ-

ные для компании факторы.  

Наиболее простым и понятным способом 

разделения будут существующие объемы продаж. 

Предположим, что 20% выручки компания полу-

чает от продажи легковых шин, 40% - грузовых 

шин, 30% - КГШ, 10% - аккумуляторов, далее со-

ответственно данного соотношения по направле-

ниям распределяем лимиты - 149,6 млн рублей на 

легковое подразделение, 299,2 млн рублей на гру-

зовое направление, 224,4 млн рублей - КГШ и 74,8 

млн рублей - аккумуляторы.  

Другим вариантом может стать деление по 

типу контрагента: конечный потребитель, оптовая 

компания или розничный магазин. Поскольку дея-

тельность компании в большей степени направлена 

на работу с «конечными» клиентам, то есть авто-

парками, наибольшие отсрочки готовы предостав-

лять именно данной категории покупателей. Тор-

говым клиентам в большинстве своем предостав-

ляются скидки за большие объемы закупа у компа-

нии, как дилера определенного бренда, отсрочки 

имеют место реже. 

Во-вторых, после внутренней проверки на 

возможность выдачи отсрочки или рассрочки, 

необходимо проверить будущего потенциального 

покупателя на предмет его платежеспособности 

путем финансового анализа бухгалтерской отчет-

ности, информации об участии в судебных делах, 

сбора отзывов. Необходима работа юридического 

отдела компании по сопровождению сделки, 

оформлению договора купли-продажи.  

Сегодня предлагаются удобные сервисы с 

базами данных по всем компаниям, например, 

«Контур», «Сбис», «RusProfile» и другие. Платные 

версии данных программ дают полные данные о 

контрагенте, включая всю информацию о контак-

тах, собственниках, выручке и прибыли, налоговом 

режиме, основных партнерах по контрактам, аффи-

лированных лицах, судебных процессах с деталями 

дел и суммами взысканий, а также другие данные. 

Кроме того, менеджерам, непосредственно работа-

ющим с контрагентами, следует периодически ак-

туализировать данные, ведь финансовое состояние 

компании может быть нестабильно. Кроме того, 

при недостаточной надежности потенциального 

покупателя или сомнения в ней возможно заключе-

ние договора с отсрочками или рассрочками при 

условии предоставления обеспечения со стороны 
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клиента. Обеспечением по договору могут высту-

пать: поручение физического лица, залог имуще-

ства или банковская гарантия. 

Наиболее часто на практике используется 

именно поручительство физического лица, как пра-

вило, собственника компании. Залог имущества 

встречается реже по причине длительности оформ-

ления процедуры, обязательного нахождения обеих 

сторон при рассмотрении возможности осуществле-

ния данной операции, оценке его стоимости, нало-

жение обременения и другие причины. Банковская 

гарантия также предполагает продолжительное 

время оформления. Кроме того, это самый финан-

сово затратный вариант обеспечения по договору. 

В-третьих, по уже предоставленным от-

срочкам и рассрочкам необходимо вести контроль 

за исполнением обязательств дебиторов. В компа-

нии «ЦЕНТР ШИН» основная деятельность по 

контролю и работе с дебиторской задолженностью 

возложена на менеджеров отдела продаж, которые 

непосредственно работают с покупателями. Как та-

ковой отдел по работе с дебиторской задолженно-

стью отсутствует. Данный вариант работы мы счи-

таем более приемлемым, поскольку продажа и ин-

кассация средств должны быть неразделимы. При 

самостоятельной работе с дебиторской задолжен-

ностью менеджер оптовых продаж самостоятельно 

перепроверяет состоятельность компании, рассчи-

тывает вероятность неплатежа, самостоятельно 

принимает решения об условиях работы с контр-

агентами, которые ужесточаются при сомнитель-

ной репутации клиента.  

И, в-четвертых, если речь идет о формиро-

вании просроченной дебиторской задолженности, 

то менеджменту компании необходимо выполнить 

комплекс действий по ее взысканию. Сначала он 

связывается с клиентом для получения информа-

ции об оплате, далее пишется официальное письмо 

с претензией. При неоплате, клиенту рассчитыва-

ется сумме пени, согласно договору поставки, и в 

целом пересматриваются его условия при дальней-

шей работе. И наконец, в самых сложных случаях 

проводится совместная работа с юридическим от-

делом компании по претензионной деятельности и 

ее решению в судебном или досудебном порядке, 

что часто занимает довольно продолжительное 

время в случаях нежелания или невозможности 

осуществления платежа покупателем.  

Важно отметить тот факт, что для компа-

нии актуальным является выделение особой 

группы покупателей, которые условно назовем 

«имиджевыми» клиентами. Это крупнейшие ком-

пании на российском рынке, чаще всего добываю-

щие, промышленные, энергетические, строитель-

ные компании, имеющие огромные автопарки гру-

зовой и специальной колесной техники. Быть по-

ставщиком такой компании престижно, поскольку 

это свидетельствует о состоятельности торговой 

компании, которой доверяют известные предприя-

тия. Во-вторых, с помощью масштабных автопар-

ков таких покупателей проходит огромный объем 

товара. Цены заводов-производителей для дилеров 

зависят преимущественно от этих объемов.  

Но есть и обратная сторона медали в работе 

с такими клиентами: минимальная наценка на то-
вар из-за большой конкуренции среди торговых 

компаний, максимально лояльные условия поста-
вок с отсрочками до полугода, постоянные про-

срочки у таких клиентов до 60 дней. Всё это при-
водит к тому, что сделки с такими клиентами, как 

правило, низкорентабельны или убыточны. Учиты-

вая вышеизложенное, возможно стоит вынести 
предположение о том, что от таких клиентов стоит 

отказаться. Но, в случае потери данного класса по-
купателей, ООО «ЦЕНТР ШИН» потеряет свой 

«вес» на рынке, как с точки зрения объемов про-
даж, так, и в части уровня доверия остальных по-

купателей. Ведь разрыв отношений всегда позици-
онируется как отрицательный фактор, негативно 

влияющий на репутацию. Таким образом, компа-
ния готова нести убытки в данном сегменте с це-

лью обеспечения большей прибыльности в отно-
шениях со средними клиентами.  

Исходя из сказанного, разделим всех поку-
пателей на три сегмента с присуждением мест (1 

место - максимальный или положительный эф-
фект, 2 место - средние или нормальный показа-

тель, 3 место - отрицательный или минимальный 
эффект) по отдельным характеристикам (табл. 1). 

Таким образом, можно подсчитать итого-

вый рейтинг путем суммирования мест, где 
наименьший вариант – наилучший сегмент, на ко-

тором стоит акцентировать внимание. Наиболее 
привлекательным вариантом стал средний сегмент 

– крупные оптовые покупатели, которые приносят 
наибольшую рентабельность в связи с соотноше-

нием крупных сделок с относительно высоким 
уровнем наценки. От части мелких оптовых поку-

пателей можно отказаться из-за больших трудоза-
трат и оказания дополнительных услуг (например, 

ежедневная доставка), передав этих клиентам 
своим крупным оптовым, то есть переложить ра-

боту по данному сегменту клиентов без потери 
объема продаж. Данная тактика также поможет 

улучшить отношения с крупными оптовыми кли-
ентами, поскольку увеличит объем их продаж. По-

терю некоторой величины прибыли возможно бу-

дет компенсировать за счет поиска новых клиентов 
менеджерами оптового подразделения.  

 

 



Экономика, менеджмент, предпринимательство. Цифровая трансформация бизнеса 
 

 48 

Таблица 1. Рейтинг категорий покупателей 

Table 1. Rating of buyer categories 

Сегмент 

Характеристики 
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вый рей-

тинг 
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Мелкие оптовые  

покупатели 
3 1 1 3 3 3 14 

Крупные оптовые  

покупатели 
2 2 2 1 1 2 10 

Имиджевые  

покупатели 
1 3 3 2 2 1 12 

Источник: составлено автором 

Source: compiled by the author 
Относительно работы с дебиторской задол-

женностью, согласно выделенным сегментам, 
можно сказать следующее: 
 работа с имиджевыми клиентами в области ра-

боты с дебиторской задолженностью слабая, 
всё сводится к корректным звонкам с прось-
бами оплатить или c предоставлением инфор-
мации о времени оплаты, так как возможности 
ужесточения политики по работе с их дебитор-
ской задолженности нет, необходимы нестан-
дартные варианты; 

 крупные оптовые компании – именно тот сег-
мент, который требует особого контроля и ра-
боты, здесь имеется возможность улучшения 
состояния расчетов с покупателями; 

 мелкие оптовые клиенты имеют сравнительно 
небольшую по сумме и срокам отсрочку, они 
довольно редко допускают просрочку платежа, 
с ними общение осуществляется практически 
ежедневно, все вопросы по оплатам решаются в 
оперативном порядке менеджеры, данную ра-
боту стоит оставить на прежнем уровне. 

В работе с имиджевыми клиентами стоит 
принимать нестандартные методы воздействия. 
Именно такие методы изучают поведенческие фи-
нансы. Исследования подтвердили присутствие ир-
рационального поведения при принятии решений. 
Наиболее популярна данная теория в области тор-
говли на фондовой бирже, однако, в последние 
годы часто применяется во всех отраслях. Для осу-
ществления работы с имиджевыми клиентами мо-
гут помочь следующие подходы, характеризующие 
нестандартное поведение. 

1. Помощь клиенту. Самый простой и мяг-
кий способ, это переговоры с клиентом в части ока-
зания помощи: «Да, я понимаю, что у Вашей ком-
пании сейчас затруднительное финансовое поло-
жение, давайте вместе придумаем, как нам решить 
эту проблему». Чаще всего после подобной поста-
новки диалога собеседник идет на встречу. Напри-
мер, в этом случае можно рассмотреть вариант рас-
срочки с выстраиванием календаря платежей.  

2. Родственные или дружеские связи контр-
агента с сотрудниками компании. Несмотря на ка-
жущуюся простоту, данный метод часто не расце-
нивают, как фактор, дающий возможность получе-
ния своевременной оплаты или дополнительной 
информации от инсайдеров покупателя, пусть даже 
не имеющих прямого отношения к закупкам. Даже 
при назначении менеджера стоит отдать предпо-
чтение уже знакомому человеку, что даст покупа-
телю ощущение надежности и доверия. 

3. Применение гендерного принципа ра-
боты с покупателями. Опять же психологический 
подход к работе с клиентами, на начальных этапах 
знакомства с компанией-покупателем можно опре-
делить, с кем проще будет наладить контакт. 
Например, если закупом занимается женщина 
средних лет, вероятнее всего, ей будет легче дове-
рять мужчине, который расскажет ей все техниче-
ские особенности строения шины, условия эксплу-
атации. В дальнейшем на этом принципе доверия 
она более охотно пойдет навстречу по вопросу 
оплаты, даже если этот момент в компании от нее 
не зависит. Человеческие отношения в работе 
очень важны, поскольку деловые отношения в про-
дажах сопровождаются множеством переговоров.  

4. Смена контролирующего дебиторскую за-
долженность лица. Поскольку в ООО «ЦЕНТР 
ШИН» взысканием дебиторской задолженности за-
нимается сам менеджер продаж, часто отношения 
складываются таким образом, что требоваться в 
строгом порядке оплаты менеджер не может, по-
скольку это может навредить дальнейшим продажам. 
Другой вариант, когда отношения с покупателем 
продолжительные и перешли в дружескую, что кли-
ент не воспринимает серьезно информацию о про-
срочках, аргументируя, что всё оплатят позже. Тогда 
можно попросить другого менеджера, который пред-
ставится, например, сотрудником компании по ра-
боте с дебиторской задолженностью, который рас-
скажет обо всех штрафах и пени, потребует оплаты. 

5. Дополнительные условия договора. Дого-
вором или дополнительным соглашением к нему мо-
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жет быть предусмотрено дополнительное вознаграж-
дение за досрочную или своевременную оплату, что 
является также психологическим приемом, рассчи-
танным на желание клиента заплатить и получить бо-
нус. Этот бонус может быть выражен бонусом или 
скидкой на следующий заказ. Вероятнее всего ком-
пании с устоявшейся позицией на рынке, расценят 
данную услугу неуместной, однако, новая развиваю-
щаяся компания воспримет это как дополнительную 
лояльность. Возможно предоставление скидки непо-
средственно лицу, принимающему решение, на товар 
или услуги для личного автомобиля.  

Для клиентов, у которых причиной неоплаты 
является их собственное желание, возможно примене-
ние более жестких методов, при условии, что с ними 
не рассматривается дальнейшее сотрудничество. При-
влечение внимания к должнику через средства массо-
вой информации. Данный вариант также относится к 
досудебным методам воздействия, когда догово-
риться с покупателем невозможно, а неплатеж явля-
ется целенаправленным действием со стороны кли-
ента. Освещение в прессе, в интернет-порталах и дру-
гих СМИ данных о контрагенте, как о злостном непла-
тельщике, что снизит его статус на рынке в целом.  

ОБСУЖДЕНИЕ 

Таким образом, для торговых компаний 
крайне важно сконцентрировать основное внима-
ние стоит на работе с дебиторской задолженно-
стью крупных оптовых клиентов. Для этого необ-
ходимо выстроить оптимальную схему работы, ко-
торая давала бы сотрудникам четкие указания по 
работе с дебиторской задолженностью: 
 руководство компании должно проводить анализ 

финансового состояния компании, отслеживать це-
левые показатели и соотношение дебиторской и 
кредиторской задолженности по срокам и величине, 
на основании этого определять возможность предо-
ставления отсрочек или рассрочек покупателям; 

 исходя из анализа, определить лимиты финан-
совых обязательств с дальнейшим распределе-
нием их по направлениям деятельности в раз-
резе расчетов с покупателями и поставщиками; 

 тщательно проводить проверку потенциальных 
покупателей на предмет их платежеспособно-
сти, прописывать в договоре ограничения по 
срокам и сумме предоставляемых отсрочек;  

 менеджерам оптовых продаж вести непрерыв-
ный контроль дебиторской задолженности кли-
ентов, введение системы CRM для более мо-
бильного отслеживания и отчетности по работе 
с клиентами перед руководством; 

 вести компетентную и индивидуальную работу 
с клиентами по имеющейся просроченной          
задолженности. 

ВЫВОДЫ 

Таким образом, учитывая внутренние фак-
торы, влияющие на компанию работы с дебиторской 
задолженностью, данные рекомендации помогут 
компании выстроить систему планирования и управ-
ления дебиторской задолженности, снизить риски в 
области отношений с покупателями, повысить ре-
зультативность выполнения ключевых контрольных 
показателей деятельности торговой компании в ча-
сти дебиторской задолженности без увеличения 
штата сотрудников, траты большого количества вре-
мени и существенных финансовых вложений.  

Исходя из особенностей осуществления тор-
говой деятельности компаниями шинной отрасли в 
части дебиторской задолженности, нами на практи-
ческом примере была проиллюстрирована необходи-
мость разработки рекомендаций для целей выполне-
ния ключевых контрольных показателей, таких как 
увеличение объем продаж, расширение доли рынка и 
своевременном полном востребовании дебиторской 
задолженности. Учет внешних и внутренних факто-
ров делает необходимым иной способ расчета цены 
на сегодняшний день. Понимание ограничений 
рынка привело нас к выводу о необходимости поиска 
альтернативных решений для целей управления               
дебиторской задолженностью. 
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