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ДЕСЯТЬ СПОСОБОВ БОРЬБЫ С ДЕБИТОРСКОЙ 
ЗАДОЛЖЕННОСТЬЮ: КАК ВЕРНУТЬ СВОИ 
КРОВНЫЕ И БОРОТЬСЯ ЗА ЛИКВИДНОСТЬ 

АННОТАЦИЯ  
Редакция журнала «ГеоИнфо» собрала информацию по способам того, как 
не допустить дебиторской задолженности, и о том, что делать, если она 
возникла.  
В статье использованы материалы онлайн-форума «Дебиторка. Борьба за 
ликвидность» (организатор – журнал «Финансовый директор»), а также 
результаты проведенного редакцией опроса руководителей компаний и 
юристов, специализирующихся на спорах, которые возникают в сфере 
строительства.  
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САМЫЕ ЧАСТЫЕ ПРИЧИНЫ 
ПОЯВЛЕНИЯ ДОЛГОВ ► 

Каждая третья компания теряет 
часть прибыли из-за дебиторскои задол-
женности. Каждыи второи руководи-
тель объясняет случившееся нехваткои 
контроля.  

К типичным проблемам неплатежеи 
можно отнести:  

разрозненную отчетность, отсутствие •
«единого окна»;  

отсутствие постояннои проверки •
контрагентов, сбор сведении только в 
момент подписания первого договора с 
новым партнером; 

отсутствие постоянного мониторинга •
«дебиторки», оперативнои реакции в 
случае задержки платежеи;  

плохое взаимодеиствие с менеджера-•
ми, которые не хотят лишнии раз тре-
вожить клиента;  

отсутствие классификации неплате-•
жеи (небольшая просрочка или уже де-
биторская задолженность?);  

отсутствие кредитного комитета, •
то есть коллективного решения пробле-
мы вместо перекладывания «дебиторки» 
на бухгалтера, директора или юриста.  

СПОСОБЫ УПРАВЛЕНИЯ 
ДЕБИТОРСКОЙ 
ЗАДОЛЖЕННОСТЬЮ ► 

Рассмотрим способы управления деби-
торскои задолженностью, которые исполь-
зуются компаниями и предлагаются кон-
сультантами в сфере права и финансов.  

 
Способ 1. Автоматизация  

Строительные компании не особенно 
хотят, чтобы их автоматизировали, опа-

саясь лишнеи прозрачности и утечки 
данных. Многие до сих пор ведут раз-
розненные таблицы в программе Micro-
soft Excel или «держат клиентов в голо-
ве». В лучшем случае имеется какая-то 
простая программа для внутреннего 
пользования.  

Отечественные ИТ-разработчики 
предлагают много вариантов управле-
ния финансовыми рисками.  

Независимыи директор по стратегии 
и финансам ООО «ЦК СТИК» Ренат 
Акмалов считает, что программное 
обеспечение (ПО) не может быть оди-
наковым для всех. Оно адаптируется 
под потребности компании, ведет к по-
ниманию сроков прихода денег и обо-
рачиваемости капитала в отношении 
каждого клиента, к прогнозированию 
кассовых разрывов и автоматическому 
сбору «просрочки».  

ПО обязательно должно учитывать 
лояльность. Не стоит всем подряд рас-
сылать напоминание о задолженности.  

 
Способ 2. Анализ рисков  

Експерты рекомендуют вести исто-
рию каждого клиента и отслеживать ин-
формацию не только в момент подписа-
ния или продления контракта.  

К самым распространенным факто-
рам риска относятся: отсутствие отчет-
ности за последнии год; нулевая чис-
ленность сотрудников; низкии кредит-
ныи реитинг; невзыскание долгов при-
ставами; создание компании менее года 
назад; нулевая выручка.  

Сеичас некоторые компании переста-
ли публиковать отчетность. В етом слу-
чае анализируется та информация, ко-

торая есть в открытом доступе на по-
следнюю дату.  

Если в интернете имеется много ре-
зюме сотрудников даннои фирмы, ищу-
щих работу, ето подозрительныи фак-
тор. Другие опасные сигналы: контра-
гент судится; имеет имущество в залоге; 
участвует в спорах с ФНС, ФСС, СФР; 
количество судов за последнии год вы-
росло.  

Вся ета работа обычно ложится на 
плечи юристов. «У нас есть отдельныи 
сотрудник, которыи ходит по судам. 
95% дел – взыскание дебиторскои за-
долженности», – сообщила заместитель 
руководителя юридическои службы тор-
говои сети «Технониколь» Елена Сыр-
вачева.  

 
Способ 3. Кредитный комитет 

Как считает Мария Правда, финансо-
выи директор компании FM Logistic с бо-
гатым опытом, дебиторскои задолжен-
ностью нужно управлять, а не ждать того, 
что контрагент заплатит, когда захочет.  

Проблемои нужно заниматься со-
обща, распределить обязанности и не 
перекладывать все на кого-то одного. 
Етои цели служит коллективныи сове-
щательныи орган – кредитныи комитет. 
Иными словами, ето отлаженные ком-
муникации между финансовым отде-
лом, коммерческим отделом, собствен-
ником бизнеса, наемным директором.  

Кредитныи комитет устанавливает 
кредитныи лимит, превышение которо-
го не допускается. Согласовываются ин-
дивидуальные условия для клиентов, 
допустимые отсрочки и обстоятельства, 
когда дело передается в суд. 

D'YACHENKO LYUDMILA   
Special correspondent 

 

 

ABSTRACT  
The editorial staff of the “GeoInfo” journal have collected information on the 
ways to prevent receivables and on the activities if such a situation has 
arisen. 
This paper uses materials from the online forum “Receivables. The fight for 
liquidity" (organized by the “Financial Director” journal), as well as the 
results of a poll (conducted by the editorial staff of the “GeoInfo” journal) of 
company managers and lawyers specializing in disputes that arise in the 
construction sphere. 
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TEN WAYS TO DEAL WITH RECEIVABLES: HOW TO 
GET YOUR HARD-EARNED MONEY BACK AND 
FIGHT FOR LIQUIDITY
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Способ 4. Банковская гарантия и 
факторинг  

Предпринимателям предлагается 
факторинг – отсрочка платежа. Если 
компания хочет повременить с оплатои 
счетов, контрагенту платит банк-по-
средник. Другои вариант – банковская 
гарантия. В етом случае банк погашает 
задолженность, если она возникла, 
и компания остается должна банку, а не 
контрагенту.  

«Банковские инструменты недооце-
нены», – поделился мнением управляю-
щии директор ООО «ВТБ Факторинг» 
Виктор Пинчук.  

«Банковская гарантия дисциплини-
рует. Если она есть, контракты нару-
шаются реже. Рекомендую проверять 
банковскую гарантию на подлинность и 
актуальность сроков, потому что она 
бывает поддельнои», – сказал руководи-
тель дирекции торгового финансирова-
ния, управляющии директор АО «Аль-
фа-банк» Евгении Бельчанскии.  

«Мы пробовали факторинг – удобно, 
а банковская гарантия имеет смысл, ко-
гда речь о многомиллионных суммах. 
Если же сделка на 200 тысяч рублеи, 
нет смысла платить порядка 30 тысяч за 
банковскую гарантию», – прокомменти-
ровал директор ООО «ЗВ Групп» Дмит-
рии Ларин.   

 
Способ 5. Страховое покрытие  

Финансовыи директор ООО «Мерк» 
Галина Дорогова сообщила, что за во-
семь лет использования страхового по-
крытия у них не было ни однои про-
срочки.  

Правда, страховых компании, кото-
рые работают с «дебиторкои», мало. Им 
интереснее страховать не риски непла-
тежеи, а весь объем выручки. А страхо-
вателям интересен только долг, образо-
вавшиися на конец месяца, при условии 
минимального количества просрочен-
ных выплат.  

Наибольшии еффект дает сочетание 
инструментов управления дебиторскои 
задолженностью: банковская гарантия, 
страховое покрытие, бонусное возна-
граждение за финансовую дисциплину.  

 
Способ 6. Продажа долга – цессия  

Генеральныи директор ООО «Коно-
мика» Светлана Васина рассказала о 
случае в сфере железнодорожных пере-
возок. Клиенту задолжал контрагент 
32 миллиона рублеи за аренду вагонов. 

Рассмотрение дела в суде грозило рас-
тянуться на несколько месяцев. Ждать 
клиент не мог, поетому предпочел цес-
сию. Через два дня после продажи дол-
говых обязательств на его счете уже бы-
ли средства, чтобы рассчитаться с дру-
гими партнерами. Их перечислил поку-
патель долга. 

Теперь у ООО «Кономика» есть семь 
месяцев, чтобы отсудить долг. Возна-
граждение компании, скупающеи долги, 
составляет около 30% от суммы спора.  

 
Способ 7. Коллекторы  

Директор «Центра развития коллек-
торства», председатель комитета Мос-
ковскои ТПП по вопросам разрешения 
долговых споров Дмитрии Жданухин 
уверен, что когда все способы возвра-
щения денег перепробованы, то нужно 
привлекать профессионалов по про-
блемным долгам. Ето может быть един-
ственным вариантом, если оппоненты 
сильны – являются монополистами или 
имеют коррупционные связи в судах, 
органах власти, силовых структурах. Та-
кая помощь дорогая, поетому надо со-
поставить размер долга со стоимостью 
борьбы за него.  

Профессионалы знают, как работать 
с судами. Например, прилагают к иску 
свои проект решения суда, и такая пе-
реписка еффективна. Должники стано-
вятся сговорчивыми, если профессио-
налы обещают оповестить или уже опо-
вестили акционеров или партнеров о 
том, что виновник не платит.  

 
Способ 8. Фиксация событий  

Руководитель «Агентства правовои и 
бухгалтерскои помощи» Мария Головина 
имеет много клиентов из строительнои 
отрасли. Она считает, что нужно сразу 
фиксировать событие, которое произош-
ло не по плану. «Если контрагент пере-
стает платить, мы составляем акт простоя 
и заранее включаем етот пункт в договор 
строительного подряда. Например, при 
простое по вине заказчика он оплачивает 
человеко-смену за каждыи день простоя. 
Потом выставляем счет по количеству 
смен простоя. Ето деиственныи способ, 
как и залог и поручительство», – подели-
лась она опытом. 

Фиксация событии – единственныи 
спасительныи вариант в сфере госзаку-
пок, как считает юрист-методолог Лю-
бовь Смыцкая. Нужно сразу составлять 
акты, например о нехватке денег, мате-

риалов, техники, отправлять госзаказ-
чику письма, снимать на видео все по-
пытки дозвониться и сами разговоры по 
етому поводу.  

 
Способ 9. Аванс и дробление 
платежей  

Артём Кияев, основатель 
ООО «Центр инженерных изыскании 
Артёма Кияева», согласен работать с 
клиентами, которые в етот момент ве-
дут много проектов или судятся, 
только при стопроцентном авансиро-
вании. Если заказчик не принимает 
ето условие, ему предлагают распре-
делить работы и финансирование в 
соотношении 50:40:10. Оплата при-
вязывается к результату. Ето позво-
ляет избежать риска возникновения 
«дебиторки».  

Если заказчик предлагает вместо 
аванса гарантииное письмо, нужно 
быть очень осторожным, так как ето до-
полнительные риски для изыскателеи. 
По гарантииным письмам допустимо 
сотрудничать только с постоянными 
клиентами.  

 
Способ 10. «Финансовая подушка»  

Директор ООО «ЗВ Групп» Дмит-
рии Ларин убежден, что по возможно-
сти лучше не браться за проект, если 
нет своих средств, чтобы покрыть рас-
ходы. Долги долгам рознь. «Дебитор-
ка», когда она касается только тебя, 
неприятна, но еще хуже, когда оста-
ешься кому-то должен, потому что те-
бе должны. В последнем варианте, по 
мнению Ларина, лучше погасить долг 
другим, даже если тебе не заплатили. 
Ети деньги надо воспринимать как ин-
вестиции в собственную деловую ре-
путацию и перспективу новых выгод-
ных контрактов.  

 
ВЫВОДЫ ► 
Управлять дебиторскои задолжен-

ностью проще, чем может показаться. 
Существует много инструментов – под 
разные бизнесы, суммы, задачи.  

Возвращение денег тоже стоит денег. 
Дешевле предотвратить дебиторскую 
задолженность, чем бороться за ее 
устранение.  

Никто не застрахован от возникно-
вения «дебиторки». Повлиять на нее 
можно «прямо сеичас» путем наведения 
порядка в клиентскои базе и в финан-
совых документах. 


