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                                                      ВВЕДЕНИЕ
Актуальность темы исследования. В настоящее время, ввиду устоявшихся хозяйственных отношений между отечественными коммерческими организациями, возникновение дебиторской задолженности, с одной стороны, является необходимым аспектом деятельности любого предприятия и влечет за собой риск невозврата денежных средств, но с другой стороны – является способом наращивания объема продаж и дальнейшего успешного развития бизнеса.
В Российской Федерации невозможно представить организацию, не предоставляющую отсрочку платежа за произведенную и уже отгруженную продукцию, поскольку непрерывный процесс производственно-сбытовой деятельности любой организации связан с использованием заемных средств и получением/предоставлением отсрочек платежей.
Дебиторская задолженность является одной из важнейших составляющих оборотных активов любой организации. Это обусловлено тем, что с одной стороны, рост дебиторской задолженности влечет за собой рост оборотных активов организации, а с другой стороны, отсутствует стопроцентная гарантия, что дебиторы заплатят за отгруженные товары в указанный в договоре срок, что влечет за собой финансовую зависимость от платежной дисциплины дебитора. В первую очередь это связано с тем, что в момент отгрузки у дебиторов, как правило, отсутствуют денежные средства для оплаты полной стоимости продукции, и для того, чтобы их получить, им необходимо перепродать продукцию с наценкой и вернуть часть средств от продаж для погашения долга перед поставщиком. 

 Обслуживать  дебиторскую задолженность приходится в основном за счет платных банковских кредитов, покрывающих кассовые разрывы. Чем эффективнее на предприятии управление дебиторской задолженностью, тем меньше сумма кредитов и процентов на них, уменьшающих прибыль предприятия.[26] 

Именно поэтому своевременный и качественный анализ дебиторской задолженности является одним из важнейших аспектов эффективной системы управления финансами организации.
Цель и задачи исследования. Цель настоящей работы - изучение теории и практики оценки и регулирования  дебиторской задолженности организации  на примере конкретного предприятия АО «Глазовский завод Металлист» г. Глазова Удмуртской Республики.
Для достижения поставленной цели необходимо решать следующие задачи:

1. Исследовать теоретические аспекты дебиторской задолженности.

2. Дать организационно-экономическую и правовую характеристику АО «Глазовский завод Металлист».
3. Изучить состав, структуру и динамику дебиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист»
4. Разработать  экономические решения в области  регулирования дебиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист».

Объектом исследования в выпускной квалификационной работе является АО «Глазовский завод Металлист» г. Глазова Удмуртской Республики.
Основные результаты исследования, выносимые на защиту:

- сущность дебиторской задолженности в структуре оборотных активов;

- организационно – экономическая и правовая характеристика АО «Глазовский завод «Металлист» г. Глазова;

- оценка состава, структуры и динамики дебиторской задолженности организации
Теоретической и методической основой выпускной квалификационной работы являются учебная, научная и методическая литература по рассматриваемым в работе вопросам, законодательные и нормативные документы. А также годовая  бухгалтерская отчетность предприятия за 2013 – 2015 гг.
1 ЭКОНОМИЧЕСКАЯ СУЩНОСТЬ ДЕБИТОРСКОЙ  ЗАДОЛЖЕННОСТИ В СОСТАВЕ ОБОРОТНЫХ АКТИВОВ 

1.1    Сущность дебиторской задолженности в структуре оборотных активов

В последние годы, в связи с неблагоприятными экономико-политическими условиями, неплатежи стали одной из важнейших проблем экономики России. Данная проблема также существует и во многих других странах с развитой рыночной экономикой и напрямую не зависит от финансового благополучия государства. Это один из востребованных методов приспособления предприятия к текущим условиям на рынке, особенно в фазе ограничения банковского кредита. В мире крупные и респектабельные компании в исключительных случаях могут позволить себе задерживать платежи, так как о них уже сложилось положительное мнение и кредит доверия к данным предприятиям невероятно велик, однако небольшие и неизвестные организации обязаны соблюдать платежную дисциплину, для них это вопрос выживания.

В России неплатежами признаются все счета, которые не были оплачены в установленный договором срок после получения товара или оказания услуг. На западе поставщики дают, согласно законодательству, от 30 до 90 дней для своих потребителей на оплату счетов по поставленным товарам, и только по истечении данного срока задолженность становится просроченной. Это нормальный и традиционный механизм доверия и взаимопонимания между организациями в рыночной системе.

Однако, существуют различное понимание и трактовка термина «неплатежи». В широком смысле слова в экономике неплатежи включают в себя совокупную задолженность организаций другим организациям (поставщикам), государству (неплатежи в бюджет), работникам (по средствам, направляемым на потребление), банковскому сектору (неплатеж банковских кредитов). [15]
Традиционным же понятием неплатежей является просроченная предприятием задолженность своим поставщикам. В России же наибольшая тенденция неплатежей нефинансового сектора наблюдается в областях промышленности, примерно треть неплатежей, кроме того, приходится на сельское хозяйство, транспорт и строительство.

Но в условиях стабильно действующей рыночной экономики организации не могут длительно существовать с накоплением все больших и больших размеров дебиторской задолженности. Существуют разумные ограничения по срокам и форме расчетов, в противном случае это мешает обычаям делового оборота. В российской экономике массовые неплатежи появились благодаря высокой степени монополизации, межрегионального разделения труда, социально-экономической установкой на то, что каждая организация должна бесперебойно работать.

При этом следует иметь в виду, что проблема неплатежей для предприятий зачастую объясняется тем, что практически у любой организации есть ряд обязанностей, напрямую не зависящих от финансовых результатов данной организации, а именно: обязательные платежи по налогам, коммунальные платежи, окладная заработная плата сотрудникам. Таким образом, деятельность и функционирование организации-поставщика могут быть поставлены под угрозу хроническим отсутствием своевременных платежей, поэтому управление и постоянный контроль уровня дебиторской задолженности для организации, особенно в России, является одной из важнейших задач финансового управления.

Как по международным, так и по отечественным стандартами бухгалтерского учета дебиторская задолженность организации определяется как величина (сумма), причитающаяся предприятию от его клиентов (дебиторов). Дебиторская задолженность возникает в том случае, если товар или услуга проданы, а деньги за нее еще не получены. [17] Экономической сущностью дебиторской задолженности являются средства, которые были отвлечены из оборота организации. Таким образом, это имеющиеся у предприятия немалые деньги, однако не в прямом смысле в виде валюты, а в виде нереализованных имущественных требований и обязательств физических и юридических лиц, являющихся должниками данной компании.

Дебиторская задолженность может быть трактована следующими способами:

1. Как стоимость продукции, уже проданной, но еще не оплаченной заказчиками. То есть дебиторская задолженность образуется в связи с несовпадением моментов оплаты и отправки товара, выполнения работ или оказания услуг.

2. Как один из элементов оборотных активов, финансируемых за счет платных заемных или собственных средств организации.

3. Как средство погашения собственной кредиторской задолженности.

Таким образом, дебиторскую задолженность можно определить как одну из важнейших частей оборотного капитала предприятия, и, более того, один из важнейших элементов, которые определяют финансовое положение организации. Неконтролируемый рост дебиторской задолженности может привести к ухудшению финансового состояния предприятия в связи с тем, что денежные средства перестают приносить доход, так как не участвуют в хозяйственном обороте, следственно, предприятие может оказаться в затруднительном положении при расчетах с другими организациями. Это может привести к непредвиденным расходам, таким как неустойки за нарушения договорных обязательств, различные штрафы и пени. [18]
Очевидно, что любая организация заинтересована в том, чтобы продавать свою продукцию тем предприятиям, которые в состоянии своевременно оплачивать свои счета.

В сущности можно выделить несколько видов дебиторов: 
- покупатели и заказчики, 
- задолженность участников общества по взносам в уставный капитал, 
- задолженности дочерних и зависимых от организации обществ,
- векселя к получению, 
- авансы и прочие дебиторы (например, задолженность поставщиков по недостачам, обнаруженных при приемке, налоговых органов, задолженность работников по займам, различные штрафы и пени). [26]
Самой большой частью является задолженность покупателей и заказчиков, как правило, она составляет более 90% всей дебиторской задолженности.

По характеру образования дебиторскую задолженность можно разделить на неоправданную и нормальную. Нормальной задолженностью является та, которая входит в производственную программу предприятия и обусловлена существующими формами расчетов, например задолженность за отгруженные товары, срок оплаты которых еще не наступил, задолженность по предъявленным претензиям). Как правило, срок погашения данной дебиторской задолженности составляет меньше одного месяца. Дебиторская задолженность также бывает допустимой. К ней можно отнести, например, претензии к поставщикам, субподрядчикам за недопоставки материалов, невыполнение работ в пределах срока их рассмотрения, авансы на командировочные расходы, в том случае, если не истек срок сдачи авансового отчета.

В свою очередь к неоправданной дебиторской задолженности относится задолженность, возникшая в следствии нарушения расчетной и финансовой дисциплины, недостатков ведения учета, возникновения недостач, хищений. [34, с. 23]
Дебиторскую задолженность можно также подразделить на реальную, спорную и безнадежную.

Реальная дебиторская задолженность представляет собой сумму, которая в перспективе может быть своевременно погашена добросовестным дебитором.

Спорной дебиторской задолженностью называют ту, которая может быть погашена в результате разбирательств в суде, т.е. ту, по которой предъявлены претензии в соответствующие органы власти и по которой идет разбирательство.

Безнадежной дебиторской задолженностью является та, по которой не наблюдается никаких перспектив, дебитор является неплатежеспособным, и которую по истечению сроков исковой давности следует списать в убыток. [24, с. 59]
Дебиторская задолженность в организации представляет из себя весьма гибкий и динамичный элемент оборотных средств, размер и влияние которого в большинстве своем определяется организационной политикой по отношению к покупателям продукции, в отличие, например, от производственных запасов и незавершенного производства, которые весьма статичны, не могут быть резко изменены, так как зависят в большей степени от организации технологического процесса. Дебиторская задолженность по сути своей представляет иммобилизацию собственных оборотных средств, таким образом, теоретически следует достичь её максимального сокращения, так как она не выгодна предприятию. В теории её можно свести до нуля, однако, организации этого не делают по многим причинам, в том числе и по причинам конкуренции.

В основе возникновение дебиторской задолженности лежат расчетные операции организации. В ходе данных операций организация выступает как реципиентом, так и финансовым донором одновременно: в первом случае она получает средства во временное пользование от других предприятий-контрагентов (поставщиков материалов, сырья услуг), во втором - кредитует других контрагентов (покупателей собственной продукции). Руководствуясь здравым смыслом и логикой понятно, что отвлечение собственных средств куда менее предпочтительно, чем привлечение во временное пользование, тем более бесплатно, то есть кредиторская задолженности предпочтительнее дебиторской. Тем не менее, практически невозможно избежать появления дебиторской задолженности, так как в этом случае пришлось бы продавать всю свою продукцию исключительно за наличный расчет или на условиях предоплаты за продукцию, однако это возможно лишь в исключительных случаях, например, если товар пользуется исключительно большим спросом, и в условиях рыночной конкуренции данная политика вряд ли приведет к успешным результатам деятельности предприятия; кроме того, бесконечное и неконтролируемое увеличение кредиторской задолженности также проблематично в связи с естественными ограничениями на объемы потребления сырья, наличие штрафов за неисполнение обязательств, потерей доверия со стороны контрагентов и нарушением правил делового оборота, в конце концов в связи с потерей репутации организации. Поэтому в любой организации существует определенная система контроля и регулирования отношений с контрагентами по товарным операциям. [21, с. 138]
Следовательно, предприятие в своей сбытовой политике должно принимать во внимание не только тот факт, что кредитование покупателей несет в себе такие положительные моменты, как увеличение объемов продаж и прибыли, но и не забывать, что данная политика всегда сопровождается рисками и часто - увеличением расходов (процентов, выплачиваемых поставщикам по кредитам, взятым для покрытия кассовых разрывов). Вследствие сказанного напрашивается вывод, что допустимым уровнем дебиторской задолженности является  такой, при котором выгода от данной политики превышает все возможные расходы и риски, только в данном случае предприятие сможет нормально функционировать и развиваться в дальнейшем.

Дебиторская задолженность является фактором, определяющим:

1. Источники денежных средств предприятия

2. Размер и структуру выручки от продаж

3. Размер и структуру оборотных активов предприятия

4. Ликвидность и платежеспособность предприятия

5. Оборачиваемость оборотных активов и активов в целом

6. Длительность финансового цикла предприятия

Таким образом, дебиторская задолженность предприятия, ее вид и размеры определяются многими факторами, и в наибольшей степени кредитной политикой предприятия. Дебиторская задолженность всегда несет в себе риски и возможности непредвиденных расходов, а также потенциально может привести к убыткам. Важным элементом её исследования является всесторонний анализ, методика его проведения и показатели, которые применяются при данном анализе.

Важнейшей целью анализа дебиторской задолженности является формирование новой кредитной политики предприятия по отношению к покупателям или же разработка мероприятий по совершенствованию старой в целях увеличения прибыли предприятия, снижения риска неплатежей дебиторов и ускорения расчетов. При разработке новой политики управления дебиторской задолженностью основными задачами являются оптимизация общего размера дебиторской задолженности, обеспечение своевременной её инкассации и рост объема продаж продукции. Эффективность разработки кредитной политики в большой степени зависит от знания и умения руководителей использовать методики анализа управления обязательствами организации. [26]
Основная цель проведения данного анализа - выяснение причин возникновения и роста неоправданной задолженности, выявление размера и оценка динамики данного явления. На формах бухгалтерской отчетности №1 и №5 базируется внешний анализ состояния расчетов. Для проведения внутреннего анализа необходимо привлечь данные аналитического учета по счетам 60, 62, 76 или аналогичным учетным регистрам (счетам 71, 73 и т. д.), которые предназначаются для обоснования информации о расчетах с дебиторами.

Анализ состояния дебиторской задолженности предполагает:

1. Определение удельного веса дебиторской задолженности в оборотных активах;

2. Определение доли дебиторской задолженности, платежи по которой ожидаются в течение года;
3. Общую оценку динамики и структуры дебиторской задолженности в целом и в разрезе отдельных частей;

4. Оценка динамики дебиторской задолженности и дальнейшее проведение качественного анализа, главной задачей которого является оценить динамику возникновения неоправданной дебиторской задолженности.

Необходимо помнить, что удлинение среднего срока инкассирования дебиторской задолженности напрямую связано и с ухудшением состояния расчетов с кредиторами.

Рост дебиторской задолженности может быть связан с:

1. Трудностями в сбыте продукции

2. Ускоренными темпами наращивания объема производства и продаж

3. Наступлением неплатежеспособности и даже банкротством отдельных потребителей

4. Неосмотрительной кредитной политикой предприятия по отношению к собственным покупателями, неосмотрительным выбором партнеров. [31, с. 68]
Порой дебиторскую задолженность невозможно вернуть просто потому, что документы не в порядке. Важно, чтобы у продавца были правильно составленные:

1. Правоустанавливающие документы на сделку (договор, акты выполненных работ или оказанных услуг, накладные и другие), оформленные в соответствии с действующим законодательством РФ и подтверждающие факт совершения операции. Необходимо, чтобы они были подписаны уполномоченными контрагентом лицами (доверенности должны прилагаться). Если подписант контрагента — генеральный директор, стоит проверить соответствие его полномочий уставу;

2. Документы обеспечения по сделке (если оно предусмотрено договором). Они также должны быть оформлены в соответствии с действующим законодательством и иметь юридическую силу. Например, банковская гарантия может быть недействительна без документа, подтверждающего ее оплату, — платежного поручения с отметкой банка о проведении платежа или кассового документа о приеме наличных;

3. Акты сверок. Со всеми дебиторами необходимо периодически проводить сверку взаиморасчетов и оформлять акты. Может быть, достаточно раза в год в процессе инвентаризации дебиторской задолженности. Однако если операций по дебиторам много — лучше ежеквартально или даже ежемесячно.
Резкое снижение уровня дебиторской задолженности может быть обусловлено ухудшением межличностного отношения с клиентами и отсутствием взаимопонимания по стратегическим вопросам.
Процедуры управления дебиторской задолженностью входят в систему внутриорганизационного финансового анализа и оперативного управленческого контроля. Эффективная система управления включает:

- контроль за выполнением условий договоров и четкую прописанную процедуру предъявления претензий;

- качественный отбор покупателей;

- определение оптимальных условий кредитования по каждому контрагенту;

- постоянный контроль за дебиторами, объемом долгов, сроков погашения;

- ориентация на большое число покупателей с целью уменьшения риска неуплаты задолженности;

- соблюдение процедур оплаты счетов и получения платежей;

- контроль за соотношением уровней кредиторской и дебиторской задолженности - большая разница между кредиторской и дебиторской задолженностью в пользу последней создает угрозу финансовой устойчивости организации и вынуждает привлекать дополнительные дорогие источники финансирования.

В наше время множество предприятий имеют затруднения в управлении дебиторской задолженностью, в связи с этим с целью снизить риски несения убытков по причине неуплаты долгов, предприятия создают резервы по сомнительным долгам. 

1.2  Формирование дебиторской задолженности в текущей, финансовой и инвестиционной деятельности

В основе управления дебиторской задолженностью лежит выбор оптимальных методов и способов кредитования покупателей.

В процессе разработки кредитной политики организации следует решить, в какой степени ей нужно достигать компромисса между риском и ликвидностью своего предприятия, учитывая влияние на этот выбор стандартов кредитоспособности, скидок, периода предоставления кредита и политики инкассации.

Выбор типа кредитной политики тесно связано с политикой управления собственными оборотными активами. Всего различают три типа - консервативный, умеренный и агрессивный.

Консервативный тип направлен на минимизацию кредитных рисков. При данной политике деятельность организации по управлению дебиторской задолженности направлена на повышение её ликвидности, при этом предприятие не стремится к получению дополнительных прибылей от расширения реализации продукции в кредит. Придерживаясь такого типа, предприятие сокращает круг покупателей за счет отказа кредитования групп повышенного риска, снижает до минимума сроки предоставления кредита для клиентов, использует жесткие процедуры инкассации и ужесточает условия предоставления кредита, повышает его стоимость. В результате такой политики период оборота оборотных активов небольшой, как и их доля в общих активах организации (как правило, менее 40%).

Умеренный тип кредитной политики характеризуется типичными условиями ее осуществления, ориентируется на средний доход и отсутствие крупных рисков для организации, осуществляется в рамках принятой руководством коммерческой стратегии. В среднем доля оборотных активов около 45%.

Агрессивный (мягкий) тип кредитный политики во главе стратегии ставит повышение рентабельности компании. Результатом становится расширения объема продаж и клиентской базы с целью максимизации прибыли, однако данные операции сопровождает высокий уровень кредитного риска. Как правило, данная стратегия является полностью противоположной по методам консервативной стратегии - предприятие увеличивает период кредита, снижает его стоимость, предоставляет покупателям возможность его продления, распространяет кредит на более рискованные группы покупателей. В результате такой политики доля оборотных активов велика - более 50%, как и период их оборота.

Далее организация формирует систему кредитных условий.

Система кредитных условий состоит из четырех элементов:

- срок кредита - время, которое дает организация на его полное погашение

- стандарты кредитоспособности - допускают минимальную финансовую возможность клиентов

- скидки как поощрение за быстрые платежи или предоплату
- политика взимания платы, которая отражает мягкость или жесткость в отношении злостных неплательщиков

Срок кредита - предельный период времени, в течение которого клиент может погасить данный кредит, например 30, 60 или 90 дней. Срок предоставления скидки за ранний платеж - период времени, в течение которого клиент может оплатить кредит и получи соответствующий бонус, например 10 дней или предоплата.

Скидкой за ранний платеж является сокращение цены, выраженное в процентах, которое предоставляется клиенту в случае оплаты кредита в ранний срок его предоставления. Данный метод стимулирует покупателей платить по кредитам как можно раньше. Предоставление скидок выгодно обоим - покупателю в виду получения бонуса, организации - в получении косвенный выгоды в виде ускорения оборачиваемости средств, вложенных в дебиторскую задолженность.

Единственным недостатком скидки является небольшая потеря денежных средств в сравнении со 100% оплатой.

Стандартом кредитоспособности называется минимальный уровень кредитоспособности клиента на получение товара у фирмы в кредит. После разработки условий продаж в кредит, предприятие вынуждено оценивать каждого претендента на его получение.

Процедура оценки включает:

- сбор информации о претенденте. Источниками информации будет являться бухгалтерская отчетность покупателей, информация банков, которую последние могут предоставить на определенных условиях в рамках закона и прочие источники.

- анализ информации с целью определения уровня кредитоспособности. Определение системы характеристик, являющихся источником оценки кредитоспособности клиента, являются объем и стабильность осуществления хозяйственных операций, репутация клиента, объем и состав чистых активов, платежеспособность.

- принятие решения о предоставлении кредита. На основании полученных результатов о кредитоспособности организация группирует покупателей на группы риска и самостоятельно принимает решение о предоставлении кредита в соответствии с выбранной кредитной политикой. [26]
Денежные потоки от текущей деятельности включают в себя: поступления от продаж покупателям; поступления от сдачи имущества в аренду, роялти, гонорары, комиссионные и другие доходы; платежи поставщикам материалов, товаров, работ и услуг; оплата труда работников, включая платежи в их пользу третьим лицам; платежи налога на прибыль, если только они не увязаны с финансовой или инвестиционной деятельностью; поступление процентов по дебиторской задолженности покупателей (заказчиков).

Денежные потоки от инвестиционной деятельности включают: платежи поставщикам (подрядчикам) и работникам, связанные с внеоборотными активами; уплата процентов по долговым обязательствам, включаемым в стоимость инвестиционного актива; платежи в связи с приобретением (продажей) акций в других организациях; предоставление займов другим лицам и их возврат; дивиденды и аналогичные поступления от долевого участия в других организациях.

Денежные потоки от финансовой деятельности включают: денежные вклады собственников (участников), поступления от выпуска акций, увеличения долей участия; платежи акционерам (участникам) в связи с выкупом у них акций; уплата дивидендов и иных платежей по распределению прибыли в пользу собственников (участников); поступления от выпуска облигаций, векселей и других долговых ценных бумаг; получение (возврат) кредитов и займов от других лиц.

Одним из условий осуществления нормальной жизнедеятельности организация является обеспеченность оптимальным объемом денежных средств. Недостаток денежных средств может оказать существенное негативное влияние на деятельность организации, результатом может стать неплатежеспособность, снижение ликвидности, убыточность и даже прекращение функционирования организации в качестве хозяйствующего субъекта на рынка. Избыток денежных средств также может иметь крайне отрицательные последствия для организации, так как избыточная денежная масса, не вовлеченная в производственно-коммерческий оборот, не приносит дохода. Кроме того, на реальную стоимость денег в РФ влияют инфляционные процессы, обесценивая их во времени.
Для принятия оптимальных управленческих решений, связанных с движением денежных средств, для достижения наилучшего эффекта хозяйственной деятельности руководству организации нужна постоянная осведомленность о состоянии денежных средств. Следовательно, необходимы систематический детальный анализ и регулярная оценка денежных потоков организации.
Целью анализа денежных средств является получение необходимого объема их параметров, дающих объективную, точную и своевременную характеристику направлений их поступления и расходования, объемов, состава, структуры, объективных и субъективных, внешних и внутренних факторов, оказывающих различное влияние на изменение денежных потоков.

Для анализа денежных средств может быть рекомендована система показателей представленных в таблице 1.1
Таблица 1.1 - Система основных показателей для анализа денежных средств
	Показатель
	Расчет
	Критерии оценки
	Характеристика

	1
	2
	3
	4

	Размер и структура ЧДП:
	 
	 
	 

	– Чистый денежный поток (ЧДП)
	ЧДП = ПДП –ОДП, 
где ПДП – положительный денежный поток ОДП – отрицательный денежный поток
	 > 0
	Рассчитывается по организации в целом и по отдельным видам деятельности


                                                                                        Продолжение таблицы 1.1

	1
	2
	3
	4

	– Доля ЧДП от текущей и инвестиционной деятельности в общем ЧДП
	(ЧДПтд + ЧДПид)/ЧДП
	 < 0,5
	Степень участия ТД и ИД в ЧДП предприятия

	– Доля ЧДП от финансовой деятельности в общем ЧДП
	ЧДПфд/ЧДП
	 < 0,5
	Степень участия ФД в ЧДП предприятия

	Платежеспособность
	 
	 
	 

	– К-т платежеспособности
	ПДП/ОДП      или (ДСн.п. + ПДП)/ОДП
	 > 1
	Обеспечивает ли организация выплаты денежных средств за счет их притока

	Эффективность и рентабельность
	 
	 
	 

	– К-т эффективности денежных потоков
	ЧДП /ПДП
	В динамике
	Какой ЧДП приходится на единицу совокупного притока денежных средств

	– К-т рентабельности ПДП
	Чистая прибыль/ПДП
	
	Сколько прибыли приходится на каждый рубль денежного потока

	– К-т рентабельности ЧДП
	Чистая прибыль/ЧДП
	
	Сколько прибыли приходится на каждый рубль ЧДП

	Оборачиваемость
	 
	 
	 

	– период оборота денежных средств
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   Где Д –количество дней в анализируемом периоде
	3-5 дней
	Сколько дней приходится с момента поступления денежных средств организации до момента их выбытия


Таким образом, в отечественной литературе финансового анализа и управления проблема оценки и мероприятий по управлению дебиторской задолженности исследована достаточно для качественного проведения анализа и выработки управленческих решений, направленных на ее рационализацию. 
2 ОРГАНИЗАЦИОННО – ЭКОНОМИЧЕСКАЯ И ПРАВОВАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА АО «ГЛАЗОВСКИЙ ЗАВОД МЕТАЛЛИСТ» Г. ГЛАЗОВА УР
2.1 Местоположение, правовой статус и виды деятельности организации

АО «Глазовский завод Металлист» образовано в 1899 году. Производство АО «Глазовский завод Металлист» включает в себя современный инструментальный участок, участок обрабатывающих центров с числовым программным управлением, раскройные лазерные комплексы, оборудование для динамической балансировки рабочих колес, листообрабатывающее оборудование: ножницы, пресс, листогибы с числовым программным управлением, установка для покрытия металлоизделий порошковыми красками.

АО «Глазовский завод Металлист» является открытым акционерным обществом. АО «Глазовский завод Металлист» зарегистрировано Решением исполкома городского Совета народных депутатов г. Глазова 22 декабря 1992 №80 с присвоением номера государственной регистрации №444, ИНН 1829004048. Правовое положение общества определяется Гражданским Кодексом РФ, Федеральным законом «Об акционерных обществах» и Уставом предприятия.

Открытое акционерное общество «Глазовский завод Металлист» расположен по адресу:

Удмуртская республика, г. Глазов, ул. Юкаменская,10.

Филиалов и представительств общество не имеет.
Учредителями акционерного общества являются физические лица (коллектив предприятия).
Таблица 2.1 - Список основных учредителей с указанием доли в уставном капитале 
	Наименование акционера
	Доля в уставном капитале, %

	ООО «Глазовские заводы»
	14,5

	Физические лица, всего:
	85,5

	в том числе владеющие более 1% акций 
	

	- Касимов К.Ф.
	62,2

	- Нудельман М.Е.
	2,5

	- Ясакова А.Т.
	2,1

	Всего акций
	100,0

	Всего акций, шт.
	55 899

	в т.ч. - привилегированные акции типа «А»
	3 138

	          - обыкновенные акции

	52 761


Общество осуществляет следующие основные виды экономической деятельности:
- производство и реализация продукции основного производства (машиностроение и металлообработка);

- оптовая  торговля со складов предприятия;

- производство и реализация продукции на экспорт;

- реализация покупных товаров, приобретенных с целью перепродажи.
Производство АО «Глазовский завод Металлист» включает в себя современный инструментальный участок, участок обрабатывающих центров с числовым программным управлением, раскройные лазерные комплексы, оборудование для динамической балансировки рабочих колес, листообрабатывающее оборудование: ножницы, пресс, листогибы с числовым программным управлением, установка для покрытия металлоизделий порошковыми красками.

Основную часть выручки предприятие получает от реализации продукции собственного производства – калориферов и вентиляторов (таблица 2.2). 
Таблица 2.2 – Состав и структура денежных поступлений от продажи промышленной продукции


	Виды продукции
	Выручка от продажи,
тыс.руб.
	                                                       Удельный вес

%

	
	2013г.
	2014 г.
	2015 г.
	2013г.
	2014 г.
	2015 г. 

	1. Калориферы
	146 086
	141 525
	156 380
	32,4
	32,1
	33,1

	2. Вентиляторы
	150 393
	159 414
	134 492
	33,3
	36,1
	28,4

	3. Инструмент
	90 687
	71 258
	84 061
	20,1
	16,1
	17,8

	   в том числе: тиски слесарные
	66 967
	49 642
	62 289
	14,8
	11,3
	13,2

	                          тиски станочные
	20 468
	18 768
	19 098
	4,5
	4,3
	4,0

	                          наковальни
	3 252
	2848
	2 674
	0,7
	0,7
	0,6

	4. Замки
	24 410
	21 074
	24 356
	5,4
	4,8
	5,2

	5. Нагревательные элементы
	386
	366
	623
	0,1
	0,1
	0,1

	6. Кольцо горловины к флягам
	10 141
	8 216
	10 516
	2,2
	1,9
	2,2

	7. Основания ортопедические
	10 357
	4
	20 286
	2,3
	0,0
	4,3

	8. Дистанционная рамка
	9 749
	20 337
	4056
	2,2
	4,6
	0,9

	9. Прочая разовая продукция
	9 016
	19 188
	37 993
	2,0
	4,3
	8,0

	     ВСЕГО: 
	451 225
	441 382
	472 763
	100,0
	100
	100,0


Наибольший удельный вес в 2014 году приходится на выручку от реализации вентиляторов – 36,1%, на втором месте – выручка от реализации калориферов – 32,1%. В 2015 году структура несколько поменялась – наибольшая выручка получена от реализации калориферов – 33,1%, а от реализации вентиляторов – 28,4%.

Спрос на промышленные вентиляторы и калориферы создают, прежде всего, реконструирующие и расширяющие производство заводы и фабрики, а также склады, крупные магазины и предприятия общепита, сельскохозяйственные предприятия и строительные компании. Их активность и обуславливает динамику развития рынка промышленных вентиляторов.
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Рисунок 2.1 - Структура и динамика выпуска продукции

За 2015 год индекс физического объема товарной продукции в сопоставимых ценах составил 93,7%, в 2014 – 91,9% , в 2013г. – 97,9%.

Таким образом, предприятие снижает объемы производства уже на протяжении трех лет, под влиянием существенного снижения объемов заказов.

Поставка продукции производится в основном потребителям России (таблица 2.3).
Таблица 2.3 – Динамика и структура выручки от реализации продукции
	Показатели
	2013г.
	2014 г. 
	2015г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	% 
	тыс. руб.
	%

	Выручка от реализации продукции, работ, услуг, всего
	462 682
	100,0
	448 293
	100
	486 936
	100,0

	в том числе: - потребителям России
	425 786
	92,0
	407 922
	91,0
	459 898
	94,4

	- потребителям в СНГ 

(в т.ч. Республика Беларусь, Казахстан, Узбекистан, Украина)
	36 896
	8,0
	40 371
	9,0
	27 038
	5,6


Импортирование продукции сократилось, в первую очередь, по причине ограничений импорта со стороны Республики Казахстан, в связи с серьезным отклонением курса российского рубля от исторически сложившегося паритета к тенге НПП внесло в правительство соответствующие предложения по ограничению ввоза отдельных российских товаров, в том числе вентиляционного и отопительного оборудования.
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Рисунок 2.2 - Динамика и структура реализации продукции по местонахождению потребителей.

Существенное снижение выручки от экспорта продукции на 33% предприятию удалось компенсировать ростом реализации на внутреннем рынке на 12,7%, что привело к увеличению выручки на 8,6% в действующих ценах. За 2015 год индекс физического объема товарной продукции в сопоставимых ценах составил 93,7%, в 2014 – 91,9% , в 2013г. – 97,9%. В 2015 году индекс промышленного производства по РФ составил 94,6%, а по Приволжскому федеральному округу – 96,5%.
Темпы роста производства значительно ниже среднеотраслевых как по региону, так и по РФ, что свидетельствует о недостатках управления в условиях кризисных явлений в экономике. 
Таким образом, предприятие снижает объемы производства уже на протяжении трех лет, под влиянием существенного снижения объемов заказов.

2.2 Основные экономические показатели деятельности организации и показатели, характеризующие ее финансовое состояние и платежеспособность

Рассмотрим основные показатели деятельности предприятия в дина​мике за три последних года.

Таблица 2.4  – Основные экономические показатели деятельности организации
	Показатели
	2013г.
	2014г.
	2015г.
	2015г. в % к 2013г.

	1
	2
	3
	4
	5

	Выручка от продажи продукции (работ, услуг), тыс. руб.
	462 682
	448 293
	486 936
	105,2

	Себестоимость продажи продукции (работ, услуг), тыс. руб.
	310 251
	305 272
	333 410
	107,5

	Прибыль (убыток) от продажи (+,-), тыс. руб.
	13 318
	8 958
	18 762
	140,9


                                                                                        Продолжение таблицы 2.4

	1
	2
	3
	4
	5

	Прибыль (убыток) до налогообложения (+,-), тыс. руб.
	6 611
	9 256
	19 409
	293,6

	Чистая прибыль (убыток) (+,-), тыс. руб.
	5 198
	7 672
	16 420
	315,9

	 Уровень рентабельности (убыточности) деятельности (+,-), %      
	4,3
	2,9
	5,6
	(


 По итогам 2015 года в организации наблюдается увеличение как выручки на 5,2 %, так и себестоимости реализованной продукции на 7,5 %. Тем не менее, это привело к увеличению прибыли от продаж на 40,9 %. Следовательно, по этой же причине значительно увеличилась чистая прибыль – на 193,6% и уровень рентабельности деятельности также вырос.  

Таблица 2.5 – Показатели эффективности использования ресурсов и капитала организации
	Показатели
	2013г.
	2014г.
	2015г.
	2015г. в % к 2013г.

	1
	2
	3
	4
	5

	А. Показатели обеспеченности и эффективности использования основных средств

	1. Среднегодовая стоимость основных средств, тыс. руб.

в т.ч. производственных 
	102 905
	101 369
	100 498
	97,7

	2. Фондовооруженность, тыс. руб.
	226
	251
	259
	114,8

	3. Фондоемкость, руб.
	0,22
	0,23
	0,21
	92,8

	4. Фондоотдача, руб.
	4,50
	4,42
	4,85
	107,8

	5. Рентабельность использования основных средств, %
	5,1
	7,6
	16,3
	(

	Б. Показатели эффективности использования трудовых ресурсов

	6. Затраты труда, тыс. чел.-час. 


	821
	727
	698
	85,1

	7. Производительность труда, тыс. руб., 
	1 015
	1 110
	1 255
	123,7


                                                                                        Продолжение таблицы 2.5

	1
	2
	3
	4
	5

	8. Фонд оплаты труда, тыс. руб.
	109 719
	101 100
	108 876
	99,2

	9. Выручка на 1 руб. оплаты труда, руб.
	4,22
	4,43
	4,47
	106,1

	В. Показатели эффективности использования материальных ресурсов

	10. Материалоотдача, руб.
	5,47
	5,14
	5,11
	121,1

	11. Материалоемкость, руб.
	0,18
	0,19
	0,20
	82,6

	12. Прибыль на 1 руб. материальных затрат, руб.
	0,04
	0,03
	0,06
	150

	13. Затраты на 1 руб. выручки от продажи продукции (работ, услуг), руб.
	0,67
	0,68
	0,68
	106,4

	Г. Показатели эффективности использования капитала

	14. Рентабельность совокупного капитала (активов), %
	1,9
	2,7
	5,9
	(

	15. Рентабельность собственного капитала, %
	2,5
	3,6
	7,2
	(

	16. Рентабельность внеоборотных активов, %
	4,6
	6,7
	15,3
	(

	17. Рентабельность оборотных активов, %
	32,2
	4,7
	9,6
	(


Организация увеличивает нагрузку на основные средства и трудовые ресурсы. Так, фондоотдача увеличилась на 7,8%, а производительность труда на 23,7%. Фондоотдача увеличилась еще и по причине снижения стоимости основных средств на 2,3%. Фондовооруженность выросла на 14,8% под влиянием уменьшения численности работников на 15%. 
Положительная динамика материалоотдачи сложилась под воздействием опережающего темпа роста выручки над темпом роста остатков материалов. 

В тоже время, ввиду увеличения рентабельности производимой продукции существенно повысилась прибыль на рубль затрат и все показатели рентабельности. Это произошло по причине того, что в условиях ужесточающейся конкуренции руководством было принято решение о снижении порога маржинальной прибыли по сделкам для сохранения объема производства и обеспечения загрузки ресурсов предприятия, что повлекло за собой увеличение выручки. 
Затраты на производство образуют производственную, а затраты на производство и реализацию - полную себестоимость продукции.

Таблица 2.6 - Структура затрат на выпуск товарной продукции

	Статья затрат
	2014 г
	2015 г

	
	тыс. руб.
	% к итогу
	тыс. руб.
	% к итогу

	Материалы 
	223265
	50,8
	249870
	53,4

	Заработная плата
	51634
	11,8
	53080
	11,3

	Отчисления 
	16039
	3,7
	16807
	3,6

	Амортизация 
	9361
	2,1
	9042
	1,9

	Электроэнергия 
	4973
	1,1
	4611
	1,0

	Итого прямые
	305272
	69,5
	333410
	71,2

	Косвенные 
	134063
	30,5
	134764
	28,8

	Итого затрат
	439335
	100
	468174
	100
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Рисунок 2.3 - Структура затрат предприятия

В структуре затрат повысился удельный вес материальных затрат за счет снижения удельного веса затрат на оплату труда с отчислениями. Существенное влияние оказало удорожание импортных двигателей на вентиляторы и отопительные системы, а также удорожание алюминиевых труб для производства калориферов.

Денежные потоки — реальный показатель, отражающий фактические денежные средства, которые заработала компания.
Исследуем отчет о движении денежных средств в динамике за три года (таблица 2.7)

Таблица 2.7 - Движение денежных средств организации, тыс. руб.

	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015 г. В % к 2013 г.

	1. Поступление денежных средств – всего 
	521798
	469825
	479814
	92,0

	в том числе:
	 
	 
	 
	 

	а) от текущей деятельности
	440565
	444677
	468868
	106,4

	б) от инвестиционной деятельности
	731
	1831
	6446
	881,8

	в) от финансовой деятельности
	80502
	23317
	4500
	5,6

	2. Расходование денежных средств – всего
	525827
	466247
	484042
	92,1

	в том числе:
	 
	 
	 
	 

	а) в текущей деятельности
	414099
	417533
	470159
	113,5

	б) в инвестиционной деятельности
	17742
	12313
	10866
	61,2

	в) в финансовой деятельности
	93986
	36401
	3017
	3,2

	3. Чистые денежные средства – всего
	-4029
	3578
	-4228
	104,9

	в том числе:
	 
	 
	 
	 

	а) от текущей деятельности
	26466
	27144
	-1291
	-4,9

	б) от инвестиционной деятельности
	-17011
	-10482
	-4420
	26,0

	в) от финансовой деятельности
	-13484
	-13084
	1483
	-11,0

	4. Остаток денежных средств на конец отчетного периода
	1032
	4610
	375
	36,3


В течение рассматриваемого периода денежный поток по итогам года сложился положительным только в 2014 году и на предприятии образовались чистые денежные средства на сумму 3578 тыс. руб., в основном за счет чистого денежного потока от основной деятельности в размере 27144 тыс. руб. В 2015 году АО «Глазовский завод Металлист» было получено отрицательное сальдо денежных потоков от основной деятельности в размере 1291 тыс. руб. за счет превышения выплат над поступлениями. 
Таблица 2.8 - Показатели ликвидности, платежеспособности и финансовой устойчивости организации

	Показатели
	На конец года
	2015г. в % к 2013 г..

	
	2013г.
	2014г.
	2015г.
	

	1. Коэффициент покрытия (текущей ликвидности)
	2,454
	2,568
	3,658
	149,1

	2. Коэффициент абсолютной ликвидности
	0,0618
	0,0956
	0,0081
	13,1

	3. Коэффициент быстрой ликвидности (промежуточный коэффициент покрытия)
	1,097
	1,142
	1,546
	141,0

	4. Наличие собственных оборотных средств, тыс. руб.
	93 658
	98 896
	122 277
	130,6

	5. Общая величина основных источников формирования запасов и затрат, тыс. руб.
	94 909
	100 216
	123 663
	130,3

	6. Излишек (+) или недостаток (-), тыс. руб.:
	6 516
	8 916
	25 346
	          389,0

	а) собственных оборотных средств
	
	
	
	

	б) общей величины основных источников для формирования запасов и затрат
	92 287
	97 424
	121 934
	132,1

	7. Коэффициент автономии (независимости)
	0,585
	0,603
	0,718
	122,9

	8. Коэффициент соотношения заемных и собственных средств
	0,31
	0,30
	0,20
	64,5

	9. Коэффициент маневренности
	0,77
	0,77
	0,74
	96,1

	10. Коэффициент обеспеченности собственными источниками финансирования
	0,76
	0,77
	0,83
	109,2

	11. Коэффициент соотношения собственных и привлеченных средств
	165,99
	162,21
	165,61
	99,8

	12. Коэффициент финансовой зависимости
	1,32
	1,30
	1,21
	91,5


Коэффициент абсолютной ликвидности показывает, какая доля кратко​срочных долговых обязательств может быть покрыта за счет денежных средств и их эквивалентов в виде рыночных ценных бумаг и депозитов, т.е. практически абсолютно ликвидными активами. Значение ниже нормативного говорит о том, что предприятие не в состоянии оплатить немедленно все обя​зательства за счет денежных средств всех видов. Остальные показатели находятся в рекомендованных диапазонах, что говорит об удовлетворитель​ной ликвидности предприятия.
Финансовое состояние АО «Глазовский завод Металлист» удовле​творительное, стабильное. 

2.3 Оценка состояния финансовой работы и финансового контроля в организации
Подразделения в финансовой структуре АО «Глазовский завод «Металлист» называются центрами финансовой ответственности (ЦФО). В зависимости от того, что именно с финансовой точки зрения несет предприятию тот или иной центр и за что именно он отвечает, выделяется пять основных типов ЦФО.

Центры затрат (ЦЗ) – подразделения, которые для выполнения своих функциональных обязанностей потребляют различные ресурсы и таким образом влияют на затраты. Соответственно, они отвечают за их величину. Такими центрами затрат являются производственные подразделения и функциональные службы (цеха, склады, бухгалтерия,  охрана).

Центры дохода (ЦД) отвечают за доход, который они приносят заводу в ходе своей деятельности. Для того чтобы нести ответственность за доход, подразделение должно иметь возможность влиять на его уровень. Поэтому центром дохода является подразделение, занимающееся реализацией готовой продукции, товаров и услуг (отдел продаж, склад готовой продукции).

Финансовая  ответственность ЦФО реализуется через исполнение бюджетов следующим образом:

- каждый ЦФО ведет свою деятельность в соответствии с бюджетом доходов и (или) расходов, запланированных на текущий период;

- основная задача ЦФО – выполнение установленных бюджетом показателей.

Руководит финансами предприятия главный бухгалтер. Его  основными задачами являются: эффективное управление финансово-экономической деятельностью предприятия, разработка и развитие финансовой политики. То есть, по сути, главный бухгалтер является главным финансистом предприятия.
В обязанности главного бухгалтера включено следующее:

1) Формирование бухгалтерской, налоговой, статистической отчетности
2) Формирование финансовой, оперативной и управленческой отчетности
3) Экономическое прочтение, анализ бухгалтерской, финансовой, налоговой, статистической, оперативной и  управленческой отчетности
4) Управление источниками привлечения средств
5) Управление денежными средствами и оборотными активами
6) Управление оборотным капиталом
7) Планирование, учет и координация деятельности предприятия, в т. ч.: разработка финансовой структуры; разработка сбалансированной системы экономических показателей; участие в разработке системы мотивации персонала; организация процесса финансового планирования (бюджетного процесса) и контроль его реализации; организация процесса финансового и управленческого учета, контроль его реализации
8) Разработка стандартов, регламентов, приказов на документы по внутренней отчетности
9) Разработка и реализация налоговой политики компании (оптимизация налогообложения)
10) Разработка методических положений, должностных инструкций и системы премирования
11) Информационное обеспечение внешних и внутренних пользователей
12) Обеспечение эффективности организации, в т. ч.: контроль использования по целевому назначению собственных и заемных средств; анализ эффективности компании (доходы, расходы, прибыль, рентабельность и пр.); выявление внутренних резервов и дополнительных источников эффективности; использование эффективных методов оценки затрат
13) Обеспечение экономической безопасности компании
Таким образом, финансовое управление и финансовый контроль находятся в ведении одного человека – главного бухгалтера, что, с одной стороны, позволяет сэкономить денежные средства по фонду оплаты труда, а, с другой стороны, ставит в зависимость финансовое благополучие от исполнительности одного человека.
3 ОЦЕНКА И РЕГУЛИРОВАНИЕ ДЕБИТОРСКОЙ ЗАДОЛЖЕННОСТИ  В АО «ГЛАЗОВСКИЙ ЗАВОД «МЕТАЛЛИСТ» Г. ГЛАЗОВА УР
3.1 Анализ состава, структуры и динамики дебиторской задолженности организации

Анализ дебиторской задолженности представляет собой часть общей политики управления оборотными активами, направленной на расширение объема реализации товаров, и заключается в оптимизации общего размера этой задолженности и обеспечении своевременного ее погашения.

В качестве основных источников информации для проведения анализа дебиторской задолженности используются данные бухгалтерского баланса и пояснений к нему, а также данные аналитического учета.

Дебиторская задолженность означает временное отвлечение средств из оборота организации и использование их в обороте других организаций. Это на время снижает платежеспособность организации, т.е. приводит к затруднению в выполнении своих обязательств.

 Анализ состояния дебиторской задолженности начинают с общей оценки динамики ее объема в целом и в разрезе статей. Анализ уровня дебиторской задолженности можно проводить с помощью абсолютных и относительных показателей, которые нужно рассматривать в динамике. 
Анализируя состав и структуру дебиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист» нельзя не отметить, что дебиторская задолженность организации делится на дебиторскую задолженность покупателей и заказчиков, авансы полученные и прочую задолженность.(таблица 3.1)
Причем структура дебиторской задолженности за три года существенно изменилась – если в 2013 году на долю задолженности покупателей приходилось 86,1%, то в 2015 году – 67,2%, за счет повышения удельного веса авансов поставщикам с 9,2% в 2013 году до 27,5% в 2015 году.  (таблица 3.1, рисунок 3.1)
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Рисунок 3.1 - Динамика структуры дебиторской задолженности

Таблица 3.1 - Оценка  состава,  структуры  и динамики дебиторской  задолженности  организации
	                    Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	
	тыс.руб
	%
	тыс. руб
	%
	тыс. руб
	%

	Дебиторская задолженность на конец года,  в том числе:
	67 562
	100,0
	66 899
	100,0
	71 561
	100,0

	- задолженность покупателей 
	58 173
	86,1
	54 527
	81,5
	48 095
	67,2

	- авансы, выданные на покупку материалов для основного производства
	6 195
	9,2
	11 954
	17,9
	19 686
	27,5

	- прочая задолженность 
	3 194
	4,7
	418
	0,6
	3 780
	5,3

	Изменение задолженности,         в тыс. руб.
	+2 064
	
	- 663
	
	+ 4 662
	

	                                        прирост в %
	+3,2%
	
	- 1% 
	
	+6,9%
	


Проведенный анализ показал, что на конец 2015 года дебиторская задолженность выше аналогичного показателя 2013 года на 3999 тыс. руб., а с начала года показатель вырос на 4 662 тыс. руб. или на 6,9%. Увеличение произошло за счет роста стоимости материалов, приобретаемых по предоплате. В условиях нестабильного курса доллара и алюминия предоплата позволяет добиваться снижения цен закупа, что приводит к возможности предлагать заказчикам более привлекательные цены.
3.2 Оценка допустимых объемов дебиторской задолженности организации
Поскольку дебиторская задолженность представляет собой, по существу, бесплатный кредит покупателям, то она должна по возможности уравновешиваться таким же бесплатным кредитом поставщиков. Поэтому дебиторскую задолженность надо рассматривать во взаимосвязи с кредиторской задолженностью. В идеале не должно быть больших расхождений между ними, так как за счет поступления дебиторской задолженности должна погашаться кредиторская.
Таблица 3.2 -  Состав и структура срочных обязательств

	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015г.

	
	Тыс.руб.
	В % к

итогу
	Тыс.руб.
	В % к

итогу
	Тыс.руб.
	В % к

итогу

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Обязательства общества на конец года
	65 286
	
	63 903
	22,9
	46 525
	16,8

	Изменение задолженности в течение года 

в % к началу года
	-5 732

91,9
	
	-1 383

97,9
	
	-17 378

72,8
	

	Структура задолженности на конец года

	· задолженность поставщикам за 

    сырье  и материалы
	24 857
	38,1
	31 650
	49,5
	13 752
	29,6

	- перед персоналом общества
	6 150
	9,4
	6 626
	10,4
	7 470
	16,1

	- перед внебюджетными фондами
	2 915
	4,5
	2 491
	3,9
	4 299
	9,2


                                                                                        Продолжение таблицы 3.2

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	- перед бюджетом по налогам 
	10 651
	16,3
	7 566
	11,8
	9 929
	21,3

	-  прочие кредиторы (авансы полученные от покупателей, прочие расчеты)
	3 086
	4,7
	11 873
	18,6
	5 668
	12,2

	- кредиты банков (займы)
	16 775
	25,7
	3 023
	4,7
	5 027
	10,8

	- прочая (по выплате дивидендов)
	852
	1,3
	674
	1,1
	380
	0,8


Размер и структура кредиторской задолженности наиболее значительно изменились в 2015 году по сравнению с 2014 годом – произошло снижение суммы обязательств с 63,9 до 46,5 млн. руб., на 27,2%. Такое уменьшение произошло в основном за счет сокращения задолженности перед поставщиками за сырье и материалы – на 17,9 млн. руб. или на 56,5%, соответственно удельный вес сократился с 49,5% до 29,6%.
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Рисунок 3.2 - Динамика структуры кредиторской задолженности

Наращивание кредиторской задолженности без всякого контроля, управления может создать угрозу финансовой устойчивости компании. От​сюда вытекает бесспорная важность уравновешивания кредиторской задол​женности с дебиторской, необходимость отслеживания момента возвращения дебиторами сумм задолженностей, чтобы планировать свои расчеты с по​ставщиками и подрядчиками.

Анализ соотношения дебиторской и кредиторской задолженностей организации производится на основании одноименного коэффициента (1)
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Кд/кр=(Rд/Rкр)*100%

                       (1)

где: Кд/кр – коэффициент соотношения дебиторской и кредиторской задолженности;
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Rд – дебиторская задолженность;
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Rкр – кредиторская задолженность.

Расчет соотношения дебиторской и кредиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист» представлен в таблице 3.3.
Таблица 3.3 – Соотношение дебиторской и кредиторской задолженности  организации

	Показатель
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	Изменения 2015 – 2013 гг., (+/-)

	Величина дебиторской задолженности тыс. руб.
	67 563
	66 899
	71 561
	3 998

	Величина кредиторской задолженности, тыс. руб.
	47 664
	60 206
	41 118
	-6 546

	Соотношение дебиторской и кредиторской задолженности, %
	141,7
	111,1
	174,0
	32,3
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Рисунок 3.3 - Соотношение дебиторской и кредиторской задолженности  организации
Исходя из данных, представленных в таблице 3.3, можно сделать вывод, что в течение 2013-2015 гг. дебиторская задолженность АО «Глазовский завод Металлист» имела значительное преобладание над уровнем кредиторской задолженности. Так, в 2013 году уровень дебиторской задолженности составлял 141,1%, несколько снизившись до  111,1% к концу 2014 года и вырос до 174% к концу 2015 года. Рассмотренное выше соотношение дебиторской является нерациональным, так как кредиторская задолженность должная не более, чем на 10% превышать дебиторскую. Поэтому необходимо ежеквартально следить за соотношением дебиторской и кредиторской задолженности и прилагать все усилия для снижения последней.

Главная цель оперативного контроля дебиторской задолженности – обеспечить исполнение контрагентами условий договоров и не допустить проблем с ликвидностью. Используем общепринятые основные приемы и методы, которые помогут оценить состояние дебиторской задолженности.

Провести общий анализ помогают следующие показатели:

- коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности (ДЗ):

Коэффициент оборачиваемости ДЗ = Выручка от продажи с отсрочкой / Средняя ДЗ = Выручка от продажи с отсрочкой : ((ДЗ на начало периода + ДЗ на конец периода) : 2);
- период погашения дебиторской задолженности:

Период погашения ДЗ = Продолжительность анализируемого периода (дн.) : Оборачиваемость ДЗ;
- доля дебиторской задолженности в общем объеме оборотных активов:

Доля ДЗ = (ДЗ : Оборотные активы) × 100%;
- доля сомнительной дебиторской задолженности:

Доля сомнительной ДЗ = (Сомнительная ДЗ : ДЗ) × 100%.

Таблица 3.4 - Анализ оборачиваемости дебиторской задолженности, тыс. руб.
	Показатели 
	2014 г
	2015 г
	Отклонения  (+,-)

	Выручка от продажи
	448 293
	486 936
	38 643

	Средняя дебиторская задолженность
	67231
	69230
	1 999

	Коэффициент оборачиваемости
	6,67
	7,03
	0,37

	Период погашения, дней
	55
	52
	-3

	Доля дебиторской задолженности в общем объеме оборотных активов, %
	40,76
	42,05
	1,29

	Сомнительная дебиторская задолженность
	7395
	6231
	-1 165

	Доля сомнительной дебиторской задолженности
	0,11
	0,09
	-0,02


Коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности относится к группе показателей, характеризующих деловую активность. Более распространенный на практике и понятный вариант – период погашения дебиторской задолженности в днях. Деловая активность предприятия улучшается, период погашения дебиторской задолженности снизился на три дня. Этот показатель целесообразно сопоставлять со средним периодом отсрочки платежа для покупателей – 30 дней. Как видим, полученное значение равно 52 дням, а в соответствии с деловой практикой компании отсрочка платежа предоставляется клиентам на 30 дней. Следовательно, контрагенты систематически нарушают сроки оплаты. В итоге средства организации отвлекаются из оборота. Следовательно, компания нуждается в срочной корректировке кредитной политики и оптимизации бизнес-процессов взаимодействия с покупателями.

Рост другого показателя – доли дебиторской задолженности в общем объеме оборотных активов с 40,76 до 42,05– свидетельствует о том, что из оборота компании отвлекается все больше средств, и это тоже признак недостаточно эффективного управления.

Последний из приведенных выше показателей характеризует качество дебиторской задолженности. Так как данная величина показывает тенденцию к снижению с 0,11 до 0,09, ликвидность компании улучшается.

Применим  способ спланировать дебиторскую задолженность — отталкиваться от периода ее оборота или отсрочки платежа при условии, что все покупатели расплачиваются вовремя.
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где ДЗк — дебиторская задолженность на конец периода, руб.;

В — выручка за рассматриваемый период, руб. Источники данных — предварительный план продаж, бюджет доходов и расходов;

Т — период оборота, дн.;

П — число дней в периоде, дн.

Если рассчитать дебиторскую задолженность клиентов по формуле, а потом суммировать, получим дебиторскую задолженность компании на конец периода. 
Таблица 3.5 -  План погашения дебиторской задолженности 
	Покупатель
	Плановая выручка к получению в течение года, тыс. руб.
	Плановая отсрочка платежа, дн.
	Дебиторская задолженность в конце периода, тыс. руб. (гр. 2 × гр. 3 : 365 дн.)

	1
	2
	3
	4

	Группа ЧТПЗ
	130000
	30
	10685

	Зубр ОВК
	40000
	15
	1644

	ПАО Мечел
	250000
	45
	30822

	АО Металлургическая компания
	230000
	40
	25205

	Итого
	650000
	39
	68356


 Так как вероятно, что покупатели задержат оплату и придется брать кредит, сначала рассчитаем предельную отсрочку платежа, а затем максимальную дебиторскую задолженность.
Предельную отсрочку платежа рассчитаем, ориентируясь на:

-   стоимость банковских кредитов  на этот период – 24% годовых;

- риск несвоевременного погашения покупателями дебиторской задолженности – 0,1.

Следует учесть стоимость дополнительного финансирования. Так как компания, ожидая оплаты от клиента, привлекает деньги на текущие расходы из внешних источников, отсрочка платежа оправданна, пока затраты на финансирование не превысят доходы от сделки.

P = СП × СК × Т          

где Р — затраты на предоставление отсрочки платежа покупателю, руб.;

СП — стоимость продукции, отгруженной на условии отсрочки платежа (дебиторская задолженность), руб.;

СК — стоимость привлеченных средств или капитала, % в день;

Т — отсрочка платежа или период оборота дебиторской задолженности, дн.

Отсюда, если приравнять затраты на дебиторскую задолженность и запланированную чистую прибыль от продажи в долг, получим предельную отсрочку платежа (Тп1).
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где ТП1 — предельная отсрочка платежа покупателя с учетом стоимости дополнительного финансирования, дн.;

ЧП — чистая прибыль от реализации продукции с отсрочкой платежа, руб.;

СП — стоимость продукции, отгруженной на условии отсрочки платежа (дебиторская задолженность), руб.;

СК — стоимость привлеченных средств или капитала, % в день.

Таблица 3.6 -  Расчет отсрочки платежа с учетом стоимости заемных средств 
	Покупатель
	Дебиторская задолженность, тыс. руб.
	Чистая прибыль от реализации продукции в долг, тыс. руб.
	Плата за  привлечение денежных средств в день, %
	Отсрочка платежа, предложенная коммерческой службой, дн.
	Предельная отсрочка платежа с учетом стоимости заемных средств, дн. (гр. 3 : (гр. 2 × гр. 4))

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Группа ЧТПЗ
	10685
	131
	0,07
	30
	18

	Зубр ОВК
	1644
	3
	0,07
	15
	3

	ПАО Мечел
	30822
	1233
	0,07
	45
	60

	АО Объединенная металлургическая компания
	25205
	378
	0,07
	40
	23

	Итого
	68356
	1746
	0,07
	39
	38


Спрогнозируем  просроченные долги. Рассчитаем, сколько денег теряет компания из-за просроченной дебиторской задолженности.

У = к1 × СП + к2 × СК × СП             

где У — убыток компании от просроченной дебиторской задолженности, руб.;

к1 — коэффициент просроченной задолженности, он равен доле просроченных долгов в общем объеме продаж;

СП — стоимость продукции, отгруженной с отсрочкой платежа (дебиторская задолженность), руб.;

к2 — средний период задержки платежей покупателей, дн.

Чтобы вычислить размер отсрочки платежа с учетом рисков задержки оплаты и просроченной дебиторской задолженности, преобразуем формулу:
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где ТП2 — предельная отсрочка платежа покупателя с учетом стоимости дополнительного финансирования и риска неоплаты, дн.;

ЧП — чистая прибыль от реализации продукции с отсрочкой платежа, руб.;

У — убыток компании от просроченной дебиторской задолженности, руб.;

СП — стоимость продукции, отгруженной с отсрочкой платежа (дебиторская задолженность), руб.;

СК — стоимость привлеченных средств или капитала, % в день.
Таблица 3.7 - Доля неоплаченных продаж с отсрочкой платежа 
	Год
	Выручка от продаж на условии отсрочки платежа, тыс. руб.
	Суммы неоплаченных счетов, тыс. руб.
	Доля неоплаченных счетов в выручке, % (гр. 3 : гр. 2 × 100)

	1
	2
	3
	4

	                  2013
	              462 682
	                   8106
	                      1,8

	                  2014
	                       448 293
	                            7395
	                               1,6

	                  2015
	                       486936
	                            6231
	                               1,3

	Итого
	                    1 397 911
	                         21 732
	                               1,6


Таблица 3.8 - План погашения дебиторской задолженности с учетом рисков 
	Покупатель
	Выручка, планируемая к получению в течение года, тыс. руб.
	Отсрочка платежа, предложенная коммерческой службой, дн.
	Предельная отсрочка платежа, дн.
	Максимально допустимая дебиторская задолженность, тыс. руб. (гр. 2 × гр. 4 : 365 дн.)

	1
	2
	3
	4
	5

	Группа ЧТПЗ
	130000
	30
	8
	2849

	Зубр ОВК
	40000
	15
	8
	877

	ПАО Мечел
	250000
	45
	8
	5479

	АО Объединенная металлургическая компания
	230000
	40
	8
	5041

	Итого
	650000
	39
	8
	14247


Таким образом, лимит дебиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист» на 2017 год при плановой выручке 650 млн. руб. составляет 14247 тыс. руб. Долги покупателей сверх этих лимитов обернутся убытками. Остается вернуться к проектам договоров и пересмотреть условия отсрочки. Ужесточать ли их, зависит от ситуации на рынке и значимости убытка из-за просроченной дебиторской задолженности.
3.3 Принятие экономических решений в области  регулирования дебиторской задолженности организации
Рассмотрим  комплекс мер АО «Глазовский завод Металлист» по снижению объема дебиторской задолженности, состоящий из трех этапов. 

Этап 1. Напоминание 
По истечении отпущенного по договору срока отсрочки к покупателю лично или по телефону обращается торговый представитель с напоминанием произвести оплату по накладной за отгруженный товар. Срок дается три дня. В течение этих трех дней сотрудник отдела реализации может напоминать покупателю о задолженности повторно. С клиентом он общается всегда доброжелательно: «Я вам отгрузил товар тогда то, сроки оплаты подходят (или подошли) — заплатите, пожалуйста». Для  него важно поддерживать хорошие отношения с клиентом, чтобы товар покупали у него, а не у представителей компаний-конкурентов.

Если клиент не производит оплату, на этом этапе к работе подключается руководитель отдела. В течение следующих двух дней он взаимодействует с представителем покупателя более высокого должностного уровня. Аргументированно, в соответствии с условиями товарных поставок, напоминает о необходимости оплатить, торгуется об условиях, чтобы получить важное для себя, уступив в неважном. Например, дополнительно может дать скидку на какое-то наименование, интересующее покупателя, но несущественное для нашей компании, или пообещать проведение опционной акции от производителя продукции и затем провести ее в одном из следующих периодов.

Также мотивация покупателей проводится с помощью предоставления бонусов (скидок) в виде процента от объема реализации, установленного для соответствующего периода (календарный квартал). Бонус может достигать от 1 до 1,5 процентов от выполненного плана закупки товара в зависимости от суммы закупки. Чем выше сумма, тем ближе процент бонуса к максимальной ставке. Например, для суммы закупки, равной 10 млн рублей, бонус составит 1 процент, а для суммы в 25 млн рублей — 1,5 процента. Условием предоставления бонуса является выполнение плана закупки товаров и своевременная их оплата в соответствии с условиями договора. Нарушение сроков оплаты ведет к потере бонуса покупателем.

На данном этапе выявлено, что у менеджеров по продажам отсутствует четко разработанный регламент, при каком уровне маржинальности сделок какую отсрочку предоставлять. Отсрочка согласовывается с исполнительным директором и не всегда доводится до сведения менеджера, оформившего сделку.

Этап 2. Работа юридического отдела
В случае отсутствия положительного результата к работе с покупателем приступает юрист. Он  постоянно проводит активные коммуникации с торговыми представителями, директорами департаментов, коммерческим директором АО «Глазовский завод Металлист» и представителями компаний-покупателей. Юридический отдел, в определенном смысле, по ряду функций является альтернативой аутсорсинговым компаниям, специализирующимся на сборе проблемных долгов. Используют они следующие инструменты.

Обзвон. Производится ежедневно. Клиенту аргументированно сообщают о необходимости оплатить сумму по условиям договора, указывается количество дней просрочки, процентная ставка пеней/штрафных санкций, сумма и возможные последствия для покупателя, если он не оплатит товар. Реальная угроза для покупателя — СТОП-поставка обсуждается только в случае, если достоверно известно об отсутствии на рынке у конкурентов сопоставимых товарозаменителей.

Получение гарантийного письма от покупателя , в котором последний обязуется оплатить сумму задолженности в указанный им же срок или по предложенному графику, согласованному со стороны АО «Глазовский завод Металлист».

Письмо-претензия с указанием просрочки на имя генерального директора компании-должника.
СТОП-поставка. Происходит, когда обязательства не выполнены хотя бы на 50 процентов от суммы или не начато исполнение графика вообще — дата начала платежей просрочена на три дня от указанной в гарантийном письме покупателя.

Письмо-претензия с указанием пеней или процентов, «набежавших» по просрочке. Проценты по ставке рефинансирования — не ниже 1/300 ставки за каждый день просрочки. Есть договоры и с большей ставкой — она зависит от юридической и финансовой грамотности покупателя, но не превышает 5 процентов от суммы поставки.

Передача дела для подачи иска в суд и инициации судебного делопроизводства. А точнее, все клиенты, у которых просрочка от договорных условий превышает 30 календарных дней, переходят в работу на взыскание через суд. Иск инициируется от суммы, превышающей судебные издержки и затраты на ведение такого дела.

Этап 3. Судебный процесс

После того как было принято решение о передаче дела в суд, сотрудники юридического отдела звонят клиенту и сообщают ему, что на оплату задолженности у него есть всего пять дней. Далее.

· Направляют письмо-уведомление о подаче на покупателя в суд и дают трехдневный срок для производства оплаты.

· Если реакции нет, происходит совещание, в нем принимают участие директор по продажам, коммерческий директор, исполнительный директор и руководитель юридического отдела АО «Глазовский завод Металлист». На совещании принимается решение о передаче дела в суд. По остальным категориям покупателей решения принимаются на уровне руководителя юридического отдела.

· Представляют интересы компании в суде и уведомляют коллег о статусе инициированных дел. За 2015 год прошло порядка 30 дел. Выиграли все, но получить долг удалось только с 21 компании, остальные признаны банкротами.

Хочется отметить, что суд — это крайность, фактически ситуация, при которой готовы прекратить отношения с покупателем. Важно отслеживать тенденции по условиям товарных поставок на рынке среди конкурентов и быть «в тренде» по таким условиям.

Мотивация сотрудников

Схема работы с дебиторами не будет функционировать должным образом, если сотрудники, участвующие в ней, не будут мотивированы. В АО «Глазовский завод Металлист» действует следующая система мотивации.

Менеджеры отдела продаж получают заработную плату, состоящую из постоянной и переменной частей. Менеджеры  — 40/60 (постоянная/переменная), руководители отделов — 50/50. Процент «переменки» привязан к размеру маржинальной прибыли, которая отражает финансовый результат от сделки, но не учитывает собираемость выручки. То есть, сделка может принести по отчетам 3 млн. руб. маржинальной прибыли, но, если покупатель не рассчитался – по факту произойдет замораживание оборотных средств и уже не три миллиона, а, при маржинальности 30% - десять миллионов рублей. 

Отдел по работе с дебиторской задолженностью. У сотрудников этого отдела фиксированный оклад. По итогам года особо отличившимся на усмотрение руководителя выдается 13-я зарплата. Это сотрудники, у которых по итогам года нормативы по просроченной дебиторской задолженности не превышают установленных лимитов в 10 и 25 процентов (сезон) по закрепленному за ними пулу клиентов.

Таким образом, основные проблемы, с которыми сталкиваются работники АО «Глазоский завод Металлист» в работе с дебиторской задолженностью, достаточно типичные: 

-  отсутствие оперативной достоверной информации о сроках погашения принятых обязательств компаниями-дебиторами; 

- отсутствие четкого регламента работы с дебиторской задолженностью; 

-     отсутствие оценки кредитоспособности; 

- отсутствие четкого плана взаимодействия структурных подразделений в работе с дебиторской задолженностью; 

-     отсутствие системности и персональной ответственности за каждый этап процесса, направленного на взыскание долга. 
На основании проведенного исследования, мы выяснили, что сумма дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» ежегодно увеличивается, следовательно, руководству организации необходимо разработать ряд мероприятий, направленных на её сокращение. 
По нашему мнению, основными мероприятиями, направленными на сокращение уровня дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» могут быть следующие (рисунок 3.4):




Рисунок 3.4 – Экономические решения в области регулирования              дебиторской задолженности организации

Рассматривая основные мероприятия, направленные на регулирование уровня дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист», можно выделить следующие: это предоставление гибкой системы скидок при оплате продукции покупателем в установленный срок, а также Внедрение механизма стимулирования для менеджеров по продажам. Далее, более подробно рассмотрим каждый из них:

Предоставление гибкой системы скидок, т.е. потенциальному покупателю предоставляется скидка к цене при оплате в определенно короткие сроки по следующим схемам (формула 4):
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где: ЦО – цена отказа от скидки;

Дмин - минимальная отсрочка, дней;

Дмакс - максимальная отсрочка, дней.

 - покупателю предоставляется скидка при осуществлении оплаты в течении минимального количества дней с момента отгрузки;

- покупатель оплачивает полную стоимость не получая скидку, если оплата производится хотя бы с задержкой в 1 день.

- если оплата не производится в максимальное количество дней, то возникают экономические санкции по условиям договора.

Система скидок должна быть выгодна как покупателю, так и АО  «Глазовский завод Металлист». Покупатель имеет прямую выгоду, уменьшается стоимость покупаемого товара. АО  «Глазовский завод Металлист» будет иметь косвенную выгоду из-за ускорения оборачиваемости дебиторской задолженности. В результате этого высвобождаются денежные средства, которые могут быть пущены в оборот и заработана дополнительная прибыль.

Цена отказа от скидки показывает выгоду от скидки и измеряется в процентах годовых. Ее следует сравнить с ценой кредита.

Если цена отказа от скидки больше процента по кредиту, то пользоваться скидкой выгодно. Выгода перекроет дополнительные расходы по обслуживанию кредита.

Поскольку эффект от предоставления скидки выражается дополнительной прибылью, которую может получить АО  «Глазовский завод Металлист», вкладывая средства, высвобождающиеся из дебиторской задолженности, то необходимо рассчитать выгодно ли организации делать скидку дебиторам и как это отразиться на финансовом состоянии. Необходимо учитывать, что предоставляя скидку, АО  «Глазовский завод Металлист» теряет выручку.

Определим, выгодно ли использовать такую политику скидок 0,6 net 15, то есть скидка 0,6% предоставляется при осуществлении оплаты в течении пятнадцати дней с момента отгрузки, если же дебитор оплачивает товар в период с 15-го дня по день, предусмотренный условиями договора (как правило, 30-45 дней), то скидка не предоставляется. Если оплата не производится в максимальное количество дней предоставления отсрочки платежа, то возникают экономические санкции по условиям договора. 

Предположим также, что АО  «Глазовский завод Металлист» имеет возможность размещать высвобождающиеся средства на депозит в АКБ «Ижкомбанк», для юридических лиц с 01.01.2017 года ставка при средней сумме сделки 5001-20000 тыс. руб. – 7,5% годовых.

Средняя величина дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» при оплате в максимальные сроки (5):
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где: ДЗмакс - средняя величина дебиторской задолженности при оплате в максимальные сроки, в расчете принимается отсрочка 45 дней.

Дмакс - максимальная отсрочка, дней;

Вгод – выручка от реализации продукции на плановый год.
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Таким образом, средняя величина дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» при оплате в максимальные сроки составит  70 416 тыс. руб.

Средняя величина дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» при оплате в минимальные сроки:
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Дмин - минимальная отсрочка в расчете принимается отсрочка в 15 дней.
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Как показал расчет, средняя величина дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» при оплате в минимальные сроки составит 27083 тыс.руб.

Возможное высвобождение денежных средств из дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист» может составить:
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 тыс.руб.
Дополнительная прибыль от использования высвобождающихся денежных средств АО  «Глазовский завод Металлист» сможет составить:
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где %вс - рентабельность вложения средств (норма прибыли в процентах от вложения денежных средств).
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Расчет показал нам, что АО  «Глазовский завод Металлист» сможет получить дополнительную прибыль от использования высвобождающихся средств в размере 4063 тыс. руб. 

Выразим возможный размер скидки покупателям АО  «Глазовский завод Металлист» исходя из формулы:
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Определим, выгодно ли дебиторам АО  «Глазовский завод Металлист»при заданных условиях пользоваться скидкой:
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Изучая средние ставки по кредитам, предлагаемые ПАО «Сбербанк России», АКБ «Ижкомбанк» и АО «Россельхозбанк», можно заметить, что они варьируются с 21% до 25%, следовательно, покупателям и заказчикам АО  «Глазовский завод Металлист»выгодно пользоваться скидкой.

Предлагая скидку своим покупателям, АО  «Глазовский завод Металлист» теряет потенциальную выручку:
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руб.

Таким образом, при использовании системы скидок покупателям и заказчикам АО  «Глазовский завод Металлист» потенциальная выручка сможет сократится на 3900 тыс.руб.
Таблица 3.9 – Показатели эффективности предоставления скидок, тыс. руб.

	Показатель 
	Значение 

	Высвобождение  денежных средств из дебиторской задолженности
	54167

	Дополнительная прибыль от использования высвобождающихся денежных средств
	4063

	Сокращение выручки – скидка покупателям
	3900


Далее рассмотрим целесообразность изменения системы стимулирования менеджеров по продажам.

Для повышения мотивации сотрудников отдела продаж в сокращении дебиторской задолженности, предлагаю несколько изменить механизм начисления заработной платы.

В настоящее время сотрудникам отдела продаж начисляется заработная плата по следующей схеме:

Оклад 8000 руб.+3% от маржинальной прибыли от отгруженной продукции по сделкам менеджера.

Средняя маржинальность отгруженной продукции составляет 30%, таким образом, если отгрузка менеджера составила 2000 тыс. руб., то менеджеру будет начислено:

8000+2000*30%*3%=26000 руб.

Предлагаю премиальную часть менеджеру разделить – 50% выплачивать по факту отгрузки (для сохранения заинтересованности наращивать объемы отгрузки, и, следовательно, производства), а оставшиеся 50% - по факту расчета покупателя. В этом случае менеджер по продажам будет напрямую заинтересован в соблюдении платежной дисциплины покупателем.

Данное предложение не повлечет рост затрат предприятия, так как меняется условие начисления премиальной части, а не её размер.

Наглядно представленная динамика данных, характеризующих экономический эффект от проведения предложенных мероприятий показывает нам, что их совместная реализация, несомненно, является положительным моментом, следовательно, проведение изменений материального стимулирования менеджеров по продажам и внедрение гибкой системы скидок для покупателей с минимальной отсрочкой платежа является экономически выгодной для деятельности АО  «Глазовский завод Металлист» в целом.

                            ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ
Цель настоящей работы - изучение теории и практики оценки и регулирования  дебиторской задолженности организации  на примере конкретного предприятия АО «Глазовский завод Металлист» г. Глазова.

Для достижения поставленной цели реализованы следующие задачи:

1. Исследованы теоретические аспекты дебиторской задолженности.

Анализируя теоретические аспекты выявлено, что дебиторскую задолженность можно определить как одну из важнейших частей оборотного капитала предприятия, и, более того, один из важнейших элементов, которые определяют финансовое положение организации. Неконтролируемый рост дебиторской задолженности ведет к ухудшению финансового состояния предприятия в связи с тем, что денежные средства перестают приносить доход, так как не участвуют в хозяйственном обороте, следственно, предприятие может оказаться в затруднительном положении при расчетах с другими организациями. Это может привести к непредвиденным расходам, таким как неустойки за нарушения договорных обязательств, различные штрафы и пени.

2. Дана организационно-экономическая и правовая характеристика организации.

АО «Глазовский завод Металлист» образовано в 1899 году. Производство АО «Глазовский завод Металлист» включает в себя современный инструментальный участок, участок обрабатывающих центров с числовым программным управлением, раскройные лазерные комплексы, оборудование для динамической балансировки рабочих колес, листообрабатывающее оборудование: ножницы, пресс, листогибы с числовым программным управлением, установка для покрытия металлоизделий порошковыми красками.
Основную часть выручки предприятие получает от реализации продукции собственного производства – калориферов и вентиляторов.

Предприятие  снижает объемы производства уже на протяжении трех лет, под влиянием существенного снижения объемов заказов.

Темпы роста производства значительно ниже среднеотраслевых как по региону, так и по РФ, что свидетельствует о недостатках управления в условиях кризисных явлений в экономике.

Финансовое состояние ОАО «Глазовский завод Металлист» удовле​творительное, стабильное. 

3. Изучен состав, структура и динамика дебиторской задолженности организации.
Анализируя состав и структуру дебиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист» нельзя не отметить, что дебиторская задолженность организации делится на дебиторскую задолженность покупателей и заказчиков, авансы полученные и прочую задолженность.

Причем структура дебиторской задолженности за три года существенно изменилась – если в 2013 году на долю задолженности покупателей приходилось 86,1%, то в 2015 году – 67,2%, за счет повышения удельного веса авансов поставщикам с 9,2% в 2013 году до 27,5% в 2015 году.

Коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности относится к группе показателей, характеризующих деловую активность. Более распространенный на практике и понятный вариант – период погашения дебиторской задолженности в днях. Деловая активность предприятия улучшается, период погашения дебиторской задолженности снизился на три дня. Этот показатель целесообразно сопоставлять со средним периодом отсрочки платежа для покупателей – 30 дней. Как видим, полученное значение равно 52 дням, а в соответствии с деловой практикой компании отсрочка платежа предоставляется клиентам на 30 дней. Следовательно, контрагенты систематически нарушают сроки оплаты. В итоге средства организации отвлекаются из оборота. Следовательно, компания нуждается в срочной корректировке кредитной политики и оптимизации бизнес-процессов взаимодействия с покупателями.

4. Разработаны  экономические решения в области  регулирования дебиторской задолженности организации.

Определен лимит дебиторской задолженности АО «Глазовский завод Металлист» на 2017 год, при плановой выручке 650 млн. руб. он составляет 14247 тыс. руб. Долги покупателей сверх этих лимитов обернутся убытками.

Рассматривая основные мероприятия, направленные на регулирование уровня дебиторской задолженности АО  «Глазовский завод Металлист», выделены  следующие: это предоставление гибкой системы скидок при оплате продукции покупателем в установленный срок, а также внедрение механизма стимулирования для менеджеров по продажам.

Предложена  политика скидок 0,6 net 15, то есть скидка 0,6% предоставляется при осуществлении оплаты в течении пятнадцати дней с момента отгрузки, если же дебитор оплачивает товар в период с 15-го дня по день, предусмотренный условиями договора (как правило, 30-45 дней), то скидка не предоставляется. Если оплата не производится в максимальное количество дней предоставления отсрочки платежа, то возникают экономические санкции по условиям договора.

Расчет показал нам, что АО  «Глазовский завод Металлист» сможет получить дополнительную прибыль от использования высвобождающихся средств в размере 4063 тыс. руб. При использовании системы скидок покупателям и заказчикам АО  «Глазовский завод Металлист» потенциальная выручка сможет сократится на 3900 тыс.руб.

Изучая средние ставки по кредитам, предлагаемые ПАО «Сбербанк России», АКБ «Ижкомбанк» и АО «Россельхозбанк», можно заметить, что они варьируются с 21% до 25%, следовательно, покупателям и заказчикам АО  «Глазовский завод Металлист» выгодно пользоваться скидкой в 0,6%.

Предлагаю премиальную часть менеджеру разделить – 50% выплачивать по факту отгрузки (для сохранения заинтересованности наращивать объемы отгрузки, и, следовательно, производства), а оставшиеся 50% - по факту расчета покупателя. В этом случае менеджер по продажам будет напрямую заинтересован в соблюдении платежной дисциплины покупателем.

Данное предложение не повлечет рост затрат предприятия, так как меняется условие начисления премиальной части, а не её размер.

Наглядно представленная динамика данных, характеризующих экономический эффект от проведения предложенных мероприятий показывает нам, что их совместная реализация, несомненно, является положительным моментом, следовательно, проведение изменений материального стимулирования менеджеров по продажам и внедрение гибкой системы скидок для покупателей с минимальной отсрочкой платежа является экономически выгодной для деятельности АО  «Глазовский завод Металлист» в целом.
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