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Аннотация. В статье рассматриваются основные проблемы, связанные с оптимизацией де�
биторской и кредиторской задолженности организации. Отражается влияние ускорения рас�
четов с контрагентами на улучшение финансового состояния. Предлагается более широкое 
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В современных условиях хозяйствования 
стабильность экономики невозможна без фи�
нансовой устойчивости организации. Важ�
ным в обеспечении финансовой устойчивости 
организации является своевременный учет, 
анализ и погашение дебиторской и кредитор�
ской задолженности.

Эффективное управление расчетами с 
контрагентами способствует не только уско�
рению оборачиваемости оборотных средств, 
но и улучшению платежной дисциплины и 
финансового состояния организации. Опти�
мальное управление дебиторской и кредитор�
ской задолженностью позволяет высвободить 
средства из оборота, которые могут быть ис�
пользованы для других целей без привлечения 

дополнительных источников финансирования, 
что увеличивает финансовую устойчивость и 
платежеспособность организации.

Контроль состояния кредиторской задол�
женности – важная часть управления орга�
низацией в целом, поскольку при умелом уп�
равлении такая задолженность может стать 
дополнительным, а главное, дешевым источ�
ником привлечения заемных средств. Поэто�
му от того, как выстраиваются отношения с 
контрагентами, согласовываются условия за�
ключаемых договоров, отслеживаются сроки 
их оплаты, во многом зависит эффективность 
использования полученных средств. С другой 
стороны, организация не должна попадать в 
зависимость от кредиторов и сопоставлять вы�
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годы от использования привлеченных средств 
с расходами по их обслуживанию. Правильно 
разработанная стратегия управления креди�
торскими долгами позволяет своевременно и 
в полном объеме выполнять возникшие обя�
зательства перед клиентами, что способствует 
созданию положительной репутации.

В России до сих пор сохраняется проблема 
своевременных платежей. Данная проблема 
побуждает искать различные пути решения и 
разрабатывать новые методы управления де�
биторской и кредиторской задолженностью. 

Состояние расчетов с дебиторами и креди�
торами оказывает серьезное влияние на фи�
нансовое состояние организации.

Тема управления дебиторской и кредитор�
ской задолженностью является предметом 
исследования ученых-экономистов Володина 
А.А. [1], Поляка Г.Б. [2], Романовского М.В. 
[3], зарубежного экономиста Ван Хорн Джей�
мса [4] и других.

С развитием рыночной экономики для рос�
сийского бизнеса стала актуальной задача уп�
равления своим имуществом и обязательства�
ми, поэтому возникла необходимость изучения 
вопроса передового зарубежного опыта, раз�
работка новых, отвечающих требованиям вре�
мени методов управления отдельными элемен�
тами оборотного капитала и обязательств, в 
числе которых одно из ведущих мест занимает 
дебиторская и кредиторская задолженность.

Экономическая нестабильность, как на ми�
ровом рынке, так и на отечественном, малый 
опыт работы в рыночных отношениях обоз�
начили ряд проблем, существующих в совре�
менном Российском деловом обществе. Для 
предупреждения рисков при продаже товаров, 
услуг, связанных с платёжеспособностью по�
купателя, возникла необходимость регуляр�
ного контроля за дебиторской и кредиторской 
задолженностью [5].

Для экономической стабильности органи�
зации необходимо вести работы по управле�
нию дебиторской и кредиторской задолжен�
ностью, ведению анализа и учёта. Сегодня 
как никогда актуальны проблемы, решение 
которых гарантирует улучшение финансового 
состояния хозяйствующих объектов, это:

– функциональная организация учета кре�

диторской задолженности в связи с измене�
ниями бухгалтерского учета, с приведением в 
соответствие к международным стандартам, 
изменением в налоговой системе России; 

– разработка методик анализа и учёта кре�
диторской и дебиторской задолженности, 
посредством которых определяются факторы, 
оказывающие влияние на рост обязательств и 
принятие мероприятий, позволяющих ликви�
дировать неоправданные задолженности;

– формирование подхода финансовой по�
литики организации в вопросах работы с кре�
диторами. 

Работа с информацией об обязательствах 
играет ключевую роль при анализе финансо�
вого состояния организации по данным бух�
галтерской отчётности. Основными направле�
ниями анализа являются:

– оценка платежеспособности организации 
через сравнение сумм денежной оценки иму�
щества с суммой обязательств;

– оценка природы источников средств, где 
рассматривается соотношение сумм источни�
ков собственных средств с суммами креди�
торской задолженности и анализ рентабель�
ности. 

В деятельности организации необходимо 
достаточно внимания уделять анализу деби�
торской и кредиторской задолженности. Глав�
ными целями анализа дебиторской и креди�
торской задолженности является определение 
путей оптимизации расчетов и предупрежде�
ние образования просроченной задолженнос�
ти.

Для достижения поставленных целей мож�
но представить следующие задачи анализа со�
стояния расчетов с контрагентами:

– определение величины задолженности;
– определение причин возникновения за�

долженности;
– разработка и осуществление мероприя�

тий по укреплению платежной дисциплины 
[6].

При возникновении просроченной деби�
торской задолженности организации – креди�
тору необходимо выяснить причины возник�
новения, после этого определить методы и 
инструменты, применимые для данной задол�
женности.
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Причинами возникновения просроченной 
дебиторской задолженности могут быть:

– невнимательность работы сотрудников 
организации – дебитора;

– недобросовестное отношение дебитора: 
дебитор имеет возможность покрыть свои 
долги, но откладывает оплату своих долговых 
обязательств, до того, пока ему не вынесут 
претензию;

– финансовые трудности: с самого начала 
дебитор отказывается исполнять свои долго�
вые обязательства;

– форс-мажорные обстоятельства.
После того, как причины установлены, ор�

ганизации – кредитору требуется определить�
ся с методами взыскания задолженности [7].

По предмету направления методы взыска�
ния делятся на группы:

1. Методы путём психологического воздейс�
твия на дебиторов. Такой метод более эффек�
тивен при небольшом периоде задолженности 
(до 30 дней). Психологическими методами 
взыскания задолженности могут воспользо�
ваться сотрудники финансовой службы или 
коммерческого отдела: звонки по телефону, 
письмо на электронную почту, предупрежде�
ние в письменной форме о досудебных пре�
тензиях, рассылка по факсу, SMS-сообщения.

Наиболее серьёзные действия организация 
– кредитор может применить по отношению к 
дебиторам:

– передача информации о безответствен�
ности дебиторов в средствах массовой ин�
формации при наличии документального под�
тверждения о нежелании дебитора оплатить 
свои долговые обязательства, вследствие на�
носится ущерб репутации организации – де�
битора перед другими кредитными организа�
циями;

– подача заявления в правоохранительные 
органы на руководителя организации – деби�
тора о привлечении к уголовной ответствен�
ности за нежелание оплаты задолженности 
или махинации.

2. Экономические методы влияния на де�
биторов. Эти методы применяются наряду с 
психологическими методами воздействия на 
дебиторов и внедряются в зависимости от 
повода образования просроченной задолжен�

ности, периода просроченного долга, репута�
ции дебитора. 

3. Методы юридического воздействия на 
дебиторов. Это серьёзная мера по взысканию 
дебиторской задолженности. Данный метод 
применяется в случае, если срок по взыска�
нию дебиторской задолженности превысил 90 
дней просрочки платежа, а переговоры с де�
битором и уведомления не приносят никаких 
результатов. К таким методам юридического 
воздействия входит: изъятие долга через ар�
битражный суд, инициирование банкротства 
дебитора [7].

Таким образом, методы управления деби�
торской задолженностью представляют собой 
более высокую организационную систему. 
Методы предоставляют возможность прогно�
зировать, вовремя определить негативные из�
менения на основе оперативного отслежива�
ния состояния объекта.

Грамотно поставленная работа с контраген�
тами может привести организацию к стабиль�
ному финансовому положению и улучшению 
перспектив ее развития. Необходимость тща�
тельной проверки расчетов с различными кон�
трагентами обусловлена полной независимос�
тью субъекта хозяйствования как финансовой, 
так и экономической, при выборе рынка сбы�
та, поставщиков и подрядчиков, а также при 
составлении политики ценообразования и вы�
боре источников финансирования.

Своевременное поступление средств и 
возможность безопасно отсрочить платежи 
по краткосрочным обязательствам является 
одним из факторов, играющим важную роль 
в конкурентной среде. От проведения финан�
сового анализа, мониторинга осуществления 
платежной дисциплины и качества расчетных 
операций зависит структура, показатели и ди�
намика объема просроченной задолженности.

От скорости превращения средств в деньги 
и эффективности управления задолженнос�
тью организации зависит финансовый и эко�
номический успех и финансовое положение 
организации, что объясняет важность управ�
ления кредиторской задолженностью. Навы�
ки управления кредиторской задолженностью 
являются основой системы контроля за де�
нежными потоками организации. 
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Управление кредиторской задолженностью 
включает в себя:

– минимизацию процентных платежей и 
стоимости приобретения товарно-материаль�
ных ценностей путем правильного выбора 
формы долга как банковского, так и коммер�
ческого;

– установку более удобной формы займа и 
срока погашения;

– предотвращение задолженности, которая 
приводит к дополнительным расходам, таким 
как штрафы и пени.

Для управления кредиторской задолженнос�
тью, прежде всего, необходимо установление с 
контрагентами договорных отношений, обеспе�
чивающих своевременное поступление средств 
для осуществления платежей кредиторам.

Для эффективного управления долгами ор�
ганизации рекомендуется: 

– определить их структуру и периодически 
анализировать соотношения видов задолжен�
ности;

– выделить сумму текущей, краткосрочной, 
среднесрочной и долгосрочной задолженнос�
ти по видам контрагентов;

– составить расшифровку бюджета креди�
торской задолженности;

– определить количественную и качествен�
ную оценку состояния взаиморасчетов с кре�
диторами;

– не допускать образования просроченной 
кредиторской задолженности, которая влечет 
за собой риск приостановки или прекращения 
деятельности;

– проводить инвентаризацию дебиторской 
и кредиторской задолженности и своевремен�
ное принятие мер по урегулированию задол�
женности;

– формировать график погашения просро�
ченной кредиторской задолженности;

– анализировать актуальные данные о кре�
диторской задолженности;

– ежемесячно составлять акты сверок рас�
четов с кредиторами.

Современные инструменты управления де�
биторской и кредиторской задолженностью 
позволят организации эффективно управлять 
своими финансами, значительно снизить риск 
несостоятельности и банкротства.

В ходе оценки финансового состояния хо�
зяйствующих субъектов выявляется значи�
тельный рост дебиторской и кредиторской 
задолженности, что существенно снижает 
ликвидность баланса, финансовую устойчи�
вость организаций.

На фоне полученных многочисленных не�
благоприятных результатов анализа дебитор�
ской задолженности можно заключить, что в 
некоторых организациях работа со счетами 
дебиторов ведется явно неудовлетворительно. 
Результатом этого явилось сложившееся нега�
тивное положение с оборачиваемостью деби�
торской задолженности, увеличение объема 
дебиторской задолженности, низкое качество 
дебиторской задолженности, определяемое 
высоким коэффициентом просроченной опла�
ты.

Необходимо исследовать кредитную поли�
тику организации. Цель кредитной полити�
ки – увеличить объем продаж и не потерять 
клиентов. Учитывая возможную угрозу бан�
кротства, умеренная кредитная политика яв�
ляется оптимальной, т. к. в текущей ситуации 
для организации не приемлемы высокий риск 
(агрессивная) и снижение притока денег (кон�
сервативный).

Неэффективное управление дебиторской 
задолженностью может являться одной из 
причин несостоятельности рассматриваемой 
организации в будущем. Политика управле�
ния дебиторской задолженностью представ�
ляет собой часть общей политики управления 
оборотными активами и маркетинговой поли�
тики организации, направленной на расшире�
ние объема реализации продукции, товаров, 
работ, услуг и заключающейся в оптимизации 
общего размера этой задолженности и обеспе�
чении своевременной ее инкассации.

Можно констатировать, что в некоторых 
организациях:

– отсутствует стратегическое направление 
кредитной политики;

– организация предоставляет своим конт�
рагентам 30-дневную отсрочку без льготных 
условий;

– отсутствуют стандарты кредитоспособ�
ности (т. е. отсрочка предоставляется всем 
претендентам без исключения);
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– в числе партнеров организации присутс�
твуют контрагенты с высокой степенью рис�
ка;

– политика инкассации не сформирована.
Перечисленные выше результаты анализа 

дебиторской задолженности и кредитной по�
литики позволяют сделать вывод, что органи�
зациям необходимо осуществлять продуман�
ную стратегию кредитной политики.

Дебиторская и кредиторская задолжен�
ность оказывают существенное влияние на 
стабильное функционирование организации, 
поэтому руководству необходимо применять 
эффективные способы управления ими.

Обзор и анализ научной литературы свиде�
тельствует о том, что существует достаточно 
разнообразное количество методов и приемов 
управления дебиторской и кредиторской за�
долженностью.

На сегодняшний день для успешной де�
ятельности организации, достижения пос�
тавленных целей руководством, роста кон�
курентоспособности необходим отлаженный 
механизм управления, важнейшей частью 
которого является контроллинг. Согласно ис�
следований зарубежных ученых контроллинг 
создает предпосылки эффективного управле�
ния бизнесом. Это связано с тем, что:

– появляется возможность на выгодных 
условиях привлекать инвестиции, поскольку 
повышается качество бухгалтерской (финан�
совой) отчетности организаций;

– собственники имеют возможность кон�
тролировать действия топ-менеджмента на 
их соответствие целям организации, а топ-
менеджмент, в свою очередь, осуществляет 
контроль за работой филиалов и структурных 
подразделений;

– появляется потенциал для эффективного 
управления расходованием материальных и 
трудовых ресурсов организации и проведения 
гибкой ценовой политики.

Контроллинг оказывает корректирующее 
воздействие при принятии управленческих 
решений путем информирования о неблаго�
приятных и положительных изменениях в фи�
нансово – хозяйственной деятельности эко�
номического субъекта, позволяя тем самым 
оперативно реагировать на данные изменения, 

неся при этом меньшие потери. Процесс конт�
роллинга представляет собой синтез планиро�
вания и контроля, поскольку он действует при 
формировании и координации планов, коор�
динирует и концентрирует информационные 
потоки, является базисом для предложений о 
дальнейших целях организации. 

Контроллинг способствует оптимизации и 
минимизации дебиторской и кредиторской за�
долженности, так как данный процесс ориен�
тирован на экономическую эффективность ра�
боты организации в целом. Следует отметить, 
что грамотная организация процесса контрол�
линга позволяет не только избежать наруше�
ний и ошибок, но и повышает достоверность 
бухгалтерской (финансовой) отчетности.

Помимо контроллинга в процессе управ�
ления дебиторской и кредиторской задолжен�
ностью также прибегают к таким методам как 
мониторинг, распределение ответственности.

Мониторинг дебиторской и кредиторс�
кой задолженности подразумевает под собой 
регулярный контроль данных показателей. 
Так, в рамках мониторинга осуществляется 
проверка регистров аналитического учета по 
дебиторской и кредиторской задолженности, 
контроль за полнотой и своевременностью 
поступления денежных средств от контраген�
тов, проверка документального оформления 
операций по расчетам, связанных с дебитор�
ской и кредиторской задолженностью, прове�
дение сверок расчетов с дебиторами и креди�
торами и другое.

Распределение ответственности представ�
ляет собой закрепление полномочий за раз�
личными подразделениями, сотрудниками, 
отражение функций и требований в должнос�
тных инструкциях работников. Рассматри�
вая процесс закрепления полномочий и рас�
пределения ответственности, целесообразно 
выделить их уровни управления. Так, тради�
ционно выделяют два уровня распределения 
ответственности: коллегиальные органы и 
структурные подразделения. Коллегиальные 
органы определяют и утверждают политику 
управления дебиторской и кредиторской за�
долженностью, которая потом доводится до 
структурных подразделений для реализации. 
Осуществление управления дебиторской и 
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кредиторской задолженностью в рамках цен�
тров ответственности улучшит качество всей 
финансово – хозяйственной деятельности ор�
ганизации и повысит качество исполнения 
бюджетов организации.

Управление дебиторской и кредиторской 
задолженностью любой организации с целью 
повышения ее эффективности требует дивер�
сификации подходов. Еще одним методом уп�
равления данными объектами учета является 
АВС-анализ. Использование данного инстру�
мента позволяет осуществить сегментацию, 
которая дает возможность применять опреде�
ленные методы влияния на должников. Таким 
образом, к группам должников будут приме�
няться разные методы по взысканию долга, 
которые будут наиболее подходящими, при�
емлемыми и эффективными именно для этой 
группы. 

В дополнение к данному методу также в 
организациях используют кредитные лимиты. 
Предприятие по своему усмотрению может 
установить максимально допустимый размер 
дебиторской задолженности как в целом для 
организации, так и по каждому контрагенту в 
зависимости от доли выручки в общем объеме 
продаж за предыдущий период. Применение 
кредитных лимитов позволит более тщатель�
но проводить контроль за дебиторской задол�
женностью.

Также немаловажным элементом управле�
ния дебиторской и кредиторской задолжен�
ностью является персонал организации. На 
сегодняшний день вопросы вовлеченности 
персонала в деятельность организации при�
обретают особую значимость и актуальность. 
Согласно исследованиям, организации стано�
вятся более успешными, если в управление 
привлекаются сотрудники, поскольку они 
начинают осознавать свою сопричастность к 
совершенствованию организации. Благода�
ря этому организация может обеспечить себе 
долгосрочное конкурентное преимущество. 
Для того чтобы повысить заинтересованность 
и вовлеченность персонала, необходимо его 
мотивировать при помощи системы преми�
рования. Разработка и внедрение положения 
о премировании сотрудников за улучшение 
условий договоров поставки товаров и услуг, 

в частности за увеличение отсрочек платежа 
и получение скидок в цене будет способство�
вать более эффективному управлению деби�
торской и кредиторской задолженностью. Ру�
ководители проектов должны мотивироваться 
в зависимости от того, получена ли экономия 
по проекту и соблюдены ли сроки его реализа�
ции, поскольку данное направление оказывает 
влияние на формирование себестоимости про�
дукции, что в конечном счете может привести 
к снижению кредиторской задолженности ор�
ганизации. В этом случае персонал организа�
ции будет заинтересован в соблюдении сроков 
исполнения обязательств различного уровня. 

В целях улучшения управления дебиторс�
кой задолженностью необходимо:

1. На начальном этапе работы необходи�
мо ранжировать покупателей и заказчиков по 
принципу надежности. Для этого перед под�
писанием договора проверить деловую репу�
тацию потенциального клиента, проверить 
его банковские счета, провести предваритель�
ный анализ и расчет коэффициентов, чтобы 
оценить уровень финансовой устойчивости 
партнера. Далее, на основе собранного мате�
риала о будущем партнере можно сделать вы�
вод о том, какую выбирать по отношению к 
нему кредитную политику.

Можно разбить клиентов на три группы и 
для каждой группы покупателей разработать 
собственную программу предоставления ски�
док и отсрочек за продукцию:

– группа риска. Это покупатели, в отноше�
нии которых есть определенные сомнения в их 
возможности своевременно оплатить постав�
ленную продукцию, либо новые покупатели, 
в отношении которых отсутствует какая-либо 
информация об их финансовом положении. 
Для таких потребителей можно предложить 
введение штрафных санкций за несвоевре�
менную оплату продукции без предоставле�
ния отсрочки. При работе с такими клиентами 
можно воспользоваться услугой факторинга. 
Факторинг может быть эффективным инс�
трументом финансирования и оптимизации 
дебиторской задолженности. Основным пре�
имуществом этого инструмента является быс�
трое получение денежных средств (что очень 
важно для поддержания определенного уров�
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ня ликвидности организации) и перенесение 
части затрат по управлению долгом на конт�
рагента. Однако этот инструмент управления 
дебиторской задолженностью имеет высокую 
стоимость и влечет за собой ухудшение фи�
нансовых отношений с дебитором, поэтому 
такой метод нужно применять в крайних слу�
чаях.

Но так как организация преследует цель 
– привлечение клиентов, то можно при пос�
ледующей покупке предоставить отсрочку на 
минимальный срок и ограниченную сумму. 
Также организации необходимо объявлять 
о гибких условиях к постоянным клиентам, 
чтобы остальные стремились к погашению 
задолженности в срок и получению таких же 
условий.

– обычные покупатели. Потребители, при�
обретающие товар небольшими партиями, как 
правило, своевременно оплачивают постав�
ленную продукцию. Для таких потребителей 
возможно предложение предоставления ски�
док за предоплату продукции, а также предо�
ставление отсрочки в ограниченном объеме.

– надежные покупатели. Постоянные поку�
патели, чья финансовая история не вызывает 
сомнения, крупные потребители, имеющие 
положительную репутацию, своевременно 
оплачивающие поставляемую им продукцию. 
Для таких покупателей может быть предло�
жено предоставление скидок при покупке 
большого объема товаров, за своевременную 
и (или) досрочную уплату продукции, скидок 
за предварительную оплату продукции, пре�
доставление отсрочки по реализации.

Разработка определенной формы контрак�
та с покупателями и заказчиками, в которых 
должны быть предусмотрены существен�
ные условия, определяющие его исполнение, 
включая порядок взаиморасчетов.

2. Постоянно контролировать состояние 
расчетов с покупателями, особенно по про�
сроченным задолженностям свыше 60 дней. 
Управлять дебиторской задолженностью воз�
можно лишь в том случае, если есть локальный 
нормативный акт, в котором для сотрудников 
разработаны четкие и понятные алгоритмы 
действий, закреплена ответственность, сроки 
и порядок принятия решений о предоставле�

ние коммерческого кредита (поставках в от�
срочку и т.д.). 

3. Разработать определенные условия кре�
дитования дебиторов, среди которых могут 
быть: скидки покупателям в случае уплаты в 
течение 10 дней с момента получения това�
ра, продукции; оплата покупателем штрафа в 
случае неуплаты за товар в течение месяца и 
так далее.

Организации можно предложить своим 
клиентам скидку за предоплату. Необходимо 
рассчитать, как это повлияет на финансовое 
состояние организации.

4. Для того, чтобы уменьшить сумму де�
биторской задолженности и увеличить коэф�
фициент оборачиваемости, можно восполь�
зоваться факторинговой услугой. Факторинг 
– продажа дебиторской задолженности спе�
циализированному финансовому институту, 
факторинговой компании, обычно без права 
обратного требования.

5. Проводить мероприятия, в том числе с 
привлечением органов власти, по взысканию 
просроченной дебиторской задолженнос�
ти. Если дебитор добровольно не возвраща�
ет сумму долга, то организации – кредитору 
необходимо подать исковое заявление в ар�
битражный суд для взыскания дебиторских 
задолженностей. Если суд принимает положи�
тельное решение, то кредитор может рассчи�
тывать на принудительное возвращение долга, 
но только в том случае, если должник не при�
знан банкротом и имеет средства. Если деби�
тор-банкрот, то происходит распродажа иму�
щества должника, и производится погашение 
долга. Организация, признанная банкротом, 
обычно имеет многочисленные долги, поэто�
му не все обязательства могут погаситься. Так 
как обращение в суд предполагает издержки, 
то целесообразно стараться решить проблему, 
не прибегая к обращению в суд. Покупателям 
иногда достаточно просто напомнить о том, 
что им следует погасить задолженность, от�
правив требование, позвонив.

Для уменьшения кредиторской задолжен�
ности можно предложить следующие меры: 
реализовать непроизводственные мощности 
и сдать в аренду свободные помещения, от�
слеживать соотношение дебиторской и креди�
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торской задолженности, чтобы не допускать 
сильного расхождения друг от друга.

Сегодняшние организации остро нужда�
ются в формировании инновационной кон�
цепции управления, которая основывается на 
основных тенденциях цифровизации основ�
ных управленческих процессов. Управление, 
основанное на принципах цифровизации, поз�
волит занять конкурентоспособную позицию 
на рынке, а также прибыльно и эффективно 
осуществлять хозяйственную деятельность.

На современном этапе деятельности ор�
ганизаций вопросы цифровизации и проник�
новения информационных технологий во все 
элементы организационной структуры, в рас�
четы с контрагентами становятся особо акту�
альными [8].

В настоящее время большинство организа�
ций применяют информационные технологии, 
которые дают им значительное конкурентное 
преимущество при их использовании.

Информационные технологии помогают 
собирать, управлять, а также анализировать 
всю полученную информацию о потребнос�
тях покупателей, а также об изменениях, что 
необходимы для дальнейшего увеличения и 
привлечения новых потребителей.

На основе современных сетевых техно�
логий появляется возможность обращения к 
удаленным ресурсам в режиме онлайн.

Через сотрудников организации ежеднев�
но проходит огромный поток информации. В 
настоящее время сервисы облачного хранения 
данных, такие как Google Диск и Яндекс Диск, 
предоставляют пользователю место для его 
файлов, а также дают возможность создавать 
и редактировать таблицы и текстовые файлы.

Целесообразно для сложных расчетов и для 
хранения больших объемов информации орга�
низациям использовать облачные технологии. 
Поскольку данные технологии предоставляют 
пользователям возможность удаленной обра�
ботки данных, это также способствует ускоре�
нию расчетов с контрагентами.

В условиях сетевого взаимодействия сов�
ременный сотрудник ставит и решает задачи, 
используя возможности и средства цифровиза�
ции. У таких сотрудников возрастает скорость 
принятия решений и появляется возможность 

совместных распределенных действий в до�
стижении результата. 

Для ликвидации проблем, с которыми ор�
ганизация может столкнуться в дальнейшем, 
современному сотруднику необходимо:

– проанализировать финансово-хозяй- 
ственную деятельность организации, првести 
SWOT анализ;

– организовать работу с целью осуществле�
ния эффективного взаимодействия подразде�
лений;

– организовать маркетинговые исследова�
ния;

– рассматривать альтернативные варианты 
перед принятием решений;

– владеть навыками проведения конкурен�
тного анализа;

– анализировать риски и последствия;
– отлично владеть техникой SMART.
Появление новейших моделей мобильных 

телефонов, оснащенных большим количес�
твом интеллектуальных функций и реализу�
ющих значительную часть базовых функций 
ноутбуков, позволяет быстро получать и обра�
батывать получаемую информацию, что спо�
собствует эффективности расчетов с контра�
гентами [9].

С целью поиска новых покупателей можно 
предложить следующие мероприятия:

– Таргетивная реклама в социальных сетях. 
Задача таргетинга заключается в том, чтобы 
показать рекламные объявления всем потен�
циальным покупателям при исключении всех 
случайных и незаинтересованных пользовате�
лей. Благодаря таргетингу можно значительно 
сэкономить на рекламе и увеличить количес�
тво кликов.

–  Рекламные видеоролики на YouTube. 
Данная реклама будет эффективна в том слу�
чае, если: товар занимает центральное место 
в сюжете; герои ролика ассоциируются с това�
ром/организацией; видеоролик не оскорбляет 
чувства аудитории.

Таким образом, улучшению расчетов с кон�
трагентами способствует: финансовая и ас�
сортиментная политика, кадровая политика, 
активный маркетинг, инновационная полити�
ка, информационные сети и коммуникации и 
другое.
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