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В современных условиях в процессе экономической деятельности у промыш-
ленного предприятия постоянно возникает потребность в оптимизации дебиторской 
задолженности, проведении расчетов со своими контрагентами, бюджетом, налого-
выми органами. Отгружая произведенную продукцию или оказывая некоторые услу-
ги, предприятие, как правило, не получает деньги в оплату немедленно, т. е. по сути 
оно кредитует покупателей. Поэтому в течение периода от момента отгрузки про-
дукции до момента поступления платежа средства предприятия «заморожены» в ви-
де дебиторской задолженности, уровень которой определяется такими факторами, 
как вид продукции, емкость рынка, степень насыщенности рынка данной продукци-
ей, условия договора, принятая на предприятии система расчетов. В связи с этим те-
ма является весьма актуальной и заключается в необходимости исследования и по-
иска путей совершенствования расчетов с дебиторами и кредиторами, а также 
оптимизации этих расчетов.  

Национальный статистический комитет Республики Беларусь располагает данными 
о размере дебиторской задолженности предприятий в период с 2010 по 2016 г. (рис. 1).  
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Рис. 1. Данные о размере дебиторской задолженности предприятий  
в период с 2010 по 2016 г. 
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Как видно из рис. 1, дебиторская задолженность предприятий Беларуси на 1 ян-
варя 2016 г. составила 303,69 трлн р., по сравнению с прошлым годом она возросла 
на 33,87 трлн р. Прирост дебиторской задолженности произошел из-за ухудшения 
расчетов внутри Беларуси. Увеличение дебиторской задолженности может свиде-
тельствовать о неосмотрительной кредитной политике предприятий по отношению  
к покупателям либо об увеличении объема продаж, либо неплатежеспособности  
и банкротстве части покупателей. Просроченная дебиторская задолженность увели-
чивается более быстрыми темпами по сравнению с ростом дебиторской задолженно-
сти. Наличие просроченной дебиторской задолженности создает финансовые за-
труднения, так как предприятие будет чувствовать недостаток финансовых ресурсов 
для приобретения производственных запасов, выплаты заработной платы и др. Кро-
ме того, замораживание средств в дебиторской задолженности приводит к замедле-
нию оборачиваемости капитала. Просроченная дебиторская задолженность означает 
также рост риска непогашения долгов и уменьшение прибыли. Поэтому каждое 
предприятие заинтересовано в сокращении сроков погашения причитающихся ему 
платежей.  

Основными путями для реструктуризации и уменьшения дебиторской задол-
женности являются:  

– взаимозачет взаимных платежных требований до арбитражных процедур;  
– передача дебитором в зачет погашения задолженности быстроликвидных цен-

ных бумаг по взаимному соглашению;  
– передача дебитором части своего имущества в погашение задолженности;  
– переоформление дебиторской задолженности в векселя;  
– увеличение размера предоплаты за отгруженную продукцию;  
– применение системы скидок от стоимости продукции при досрочном, свое-

временном платеже за отгруженную продукцию и снижение санкций за просрочку 
платежа;  

– применение процедуры факторинга. Необходимость поиска эффективных пу-
тей по повышению ликвидности дебиторской задолженности организации в целях 
скорейшего высвобождения денежных средств, заложенных в ней, для погашения 
кредиторской задолженности связана с повышением (восстановлением) платежеспо-
собности предприятия.  

Рассмотрим более подробно предлагаемые пути снижения дебиторской задол-
женности: 

1. Взаимозачет предусматривает погашение взаимных обязательств предпри-
ятий, как правило, с привлечением третьих лиц. После рассмотрения взаимных обя-
зательств и требований между организациями можно погасить частично или полно-
стью дебиторскую задолженность, используя взаимозачеты. Взаимозачеты долгов 
служат распространенным методом реструктуризации задолженности.  

2. Передача (продажа) дебитором для погашения задолженности предприятию 
имеющихся на балансе быстроликвидных ценных бумаг – облигаций и акций. По вза-
имному соглашению в качестве таких ценных бумаг могут использоваться государст-
венные кредитные облигации, облигации федерального займа разных сроков погаше-
ния, муниципальные облигации, акции известных компаний топливно-энергетического 
комплекса, телекоммуникационных предприятий и т. д. Важным моментом является 
уточнение стоимости передаваемых (продаваемых) ценных бумаг.  

3. Получение от дебитора в счет погашения дебиторской задолженности части 
недвижимого имущества, находящегося в его собственности: административных,  
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производственных или складских площадей, производственного оборудования, транс-
портных средств и др.  

Полученное имущество может быть использовано организацией в своем произ-
водственном процессе или передано своим кредиторам, или продано третьим лицам.  

Другой вариант погашения дебиторской задолженности – сдача в аренду выше-
перечисленного недвижимого имущества организации, а она, в свою очередь, может 
его передать в субаренду своим кредиторам или третьим лицам.  

Погашение дебиторской задолженности может также происходить за счет пере-
дачи дебитором материальных ценностей: сырья, материалов, товаров и т. д., кото-
рые организация может использовать в своем производстве или для погашения кре-
диторской задолженности, или продать третьим лицам.  

4. Задолженность неплатежеспособной организации другим организациям мо-
жет быть переоформлена в качестве займа или в виде ликвидных векселей, что будет 
более выгодно в части надежного и полного погашения обязательств.  

5. Важным направлением уменьшения объема дебиторской задолженности яв-
ляется увеличение размера предоплаты за отгруженную продукцию. Размер предоп-
латы за отгруженную продукцию может колебаться в значительных границах в зави-
симости от характера взаимодействия с клиентом – потребителем продукции и 
истории кредитных отношений с ним. В общем случае для постоянного клиента – 
потребителя продукции – размер предоплаты за отгруженную продукцию может со-
ставлять 20–25 % стоимости партии, для клиента, периодически потребляющего 
продукцию, – не менее 50 %, для клиента, редко потребляющего продукцию или не-
знакомого, – 100 %. Определение клиента, заказчика продукции, для которого уста-
навливается объем предоплаты 0–100 %, зависит от обстоятельств каждого конкрет-
ного случая, условий заключения сделки, финансовых возможностей клиента.  

6. Погашение дебиторской задолженности возможно в результате предложенных 
скидок к размеру задолженности в обмен на ускорение платежей, особенно при дос-
рочном, своевременном платежах. Так, при досрочном платеже скидки могут состав-
лять 5–7 %; при своевременном платеже – 2–3 %; при ускорении просроченного пла-
тежа – за счет отмены или снижения санкций за просрочку платежа. В данном случае 
использование скидок будет существенно выгоднее, чем применение краткосрочных 
займов для погашения кредиторской задолженности. Дебиторы, которые могут полу-
чить такие скидки, и размер скидок определяются отдельно для каждого конкретного 
случая.  

Следующим шагом уменьшения дебиторской задолженности является уменьше-
ние периода предоставления товарного кредита клиентам – покупателям продукции. 
Товарный кредит нередко предоставляется клиентам на 60 дней. Поэтому снижение 
календарного периода предоставления товарного кредита является также важной ме-
рой снижения объема дебиторской задолженности. Так, рекомендуется для постоян-
ных клиентов – не более 30 дней; для клиентов, периодически покупающих продук-
цию, – не более 15 дней. В каждом конкретном случае в зависимости от объема 
поставок, стабильности платежей эти сроки устанавливаются индивидуально.  

Для постоянных клиентов может быть установлен предельный приемлемый 
уровень объема задолженности, который не нарушается при проведении новых за-
купок и платежей. 
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В настоящее время материальное (экономическое) стимулирование персонала 
занимает важную роль не только в управлении персоналом, но и во всем производ-

ственном процессе. Изучив основные методы экономического стимулирования пер-

сонала на отечественных предприятиях, можно сделать вывод, что основную моти-

вирующую роль осуществляет заработная плата. Однако часто этого недостаточно, 

чтобы в полной мере мотивировать работников к качественному и производитель-
ному труду, поэтому целесообразно изучать зарубежный опыт в данной сфере,  
а также возможность его применения на белорусских предприятиях. 

Рассмотрим опыт японских предприятий в экономическом стимулировании кад-
ров. В Японии зарплата является одной из основных методов мотивации персонала,  
однако эти методы имеют свои особенности. В японских организациях очень ценится 
преданность компании, и это достойно поощряется. Если работник работал все время на 
одного предпринимателя (до 55 лет), то ему выплачивается выходное пособие, равное 
двум годовым зарплатам. Сам размер оплаты труда зависит от пола, возраста, квалифи-

кации, опыта работы и образования. Также работника поддерживают в важные момен-

ты жизни: окончание учебного заведения, женитьба, рождение детей, покупка жилья  
и др. Эта поддержка выражается в ощутимом росте зарплаты. На предприятиях Японии 

применяются и различные премии, например, за инициативу [1].  

Материальное поощрение в американских фирмах занимает лидирующее место 

среди иных методов стимулирования работников. На предприятиях активно приме-
няется участие в прибылях или в акционерном капитале, т. е. продажа акций по бо-

лее низким ценам. Это делают, чтобы работники осознавали свой вклад в деятель-
ность предприятия. Применяется также и бонусная система, которая основана на 
прямой зависимости заработной платы от результатов труда. Так, в США основная 
заработная плата работника может составлять 50 %, а 50 % – бонусы. То есть свою 

зарплату за счет бонусов можно увеличить в 2 раза. Также широко распространены 

ссуды по пониженной ставке на собственное обучение или обучение детей. Фирма 
нередко оплачивает кафетерии, юридические услуги, услуги по оздоровлению,  

а также часто предоставляют отпуск на получение новых знаний и повышение ква-
лификации, который доступен при стаже работы в компании не менее 20 лет [2]. 

Опыт французских фирм определяется потребностями работников в гибком 

графике, возможности самореализоваться и страховании. Так, на французских фир-

мах широко распространено медицинское страхование. Также фирма помогает ра-
ботникам в выплате кредитов и ипотеки. В последнее время многие организации 

обеспечивают корпоративное питание для своего персонала [3]. На французских 

предприятиях применяется индивидуализация и индексация заработной платы. Ин-


