
__________________________________________________________________________ 

«Научно-практический электронный журнал Аллея Науки» №1(88) 2024              

Alley-science.ru  

УДК  338.244.4 

Охапкина Д.М. 

Студент бакалавриата  

2 курс, факультет «Экономики, управления и информационных 

технологий» 

Ухтинский государственный технический университет 

Россия, г. Ухта 

 

РАСЧЕТ ЭФФЕКТИВНОСТИ ФИНАНСОВОГО СОСТОЯНИЯ НА 

ПРИМЕРЕ «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО ЛУКОЙЛ-КОМИ» 

 

Аннотация: В данной статье рассматривается вопрос управления 

дебиторской задолженностью в компании «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО 

ЛУКОЙЛ-КОМИ», с акцентом на ускорение оборачиваемости 

задолженности. Главная мысль статьи заключается в том, что чем быстрее 

происходит оборот дебиторской задолженности, тем эффективнее 

используются оборотные средства предприятия. Автор подчеркивает, что 

ускорение оборачиваемости достигается путем уменьшения длительности 

одного оборота и увеличения количества оборотов. 
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Annotation: This article discusses the issue of accounts receivable 

management in the company "NSHPP YAREGANEFT LLC LUKOIL-KOMI", with 

an emphasis on accelerating debt turnover. The main idea of the article is that the 

faster the turnover of accounts receivable occurs, the more efficiently the working 

capital of the enterprise is used. The author emphasizes that the acceleration of 

turnover is achieved by reducing the duration of one revolution and increasing the 

number of revolutions.  
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Первоочередной задачей в управлении дебиторской [1] задолженностью 

для «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО ЛУКОЙЛ-КОМИ» является ускорение ее 

оборачиваемости. Чем меньше длительность одного оборота, чем больше 

количество оборотов и чем меньше приходится оборотных средств в виде 

дебиторской задолженности на 1 руб. выручки, тем эффективнее 

используются оборотные средства предприятия, в виде дебиторской 

задолженности.  

Достижение этого возможно за счет снижения дебиторской 

задолженности и/или за счет увеличения выручки. 

В рамках настоящей работы предлагаются инструменты управления 

дебиторской задолженностью, которые позволят оптимизировать ее уровень и 

положительным образом скажутся на показателе оборачиваемости 

дебиторской задолженности. 

Одним из способов достаточно [2] эффективного снижения дебиторской 

задолженности является система скидок и штрафов для покупателей. Система 

начисления пеней и штрафов за нарушение сроков, установленных графиком 

погашения задолженности, которая должна быть прописана в договоре. 

Скидки могут предоставляться в зависимости от срока оплаты продукции, 

услуг – по предоплате или с отсрочкой оплаты.  

Для того, чтобы определить в каком размере целесообразно установить 

уровень скидки, необходимо ранжировать всех клиентов по степени 

надежности. Ранжирование клиентов осуществляется с учетом критериев – 

сроков работы с клиентом, объемов продаж, объемов просроченной 

задолженности. Ранжирование осуществим экспертным методом: 

- рисковые клиенты – это покупатели, которые покупают 

продукцию, услуги у анализируемого предприятия до двух раз (исходя из 

срока договора – один год), либо просроченная дебиторская задолженность 

превышает 30 %; 
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- клиенты повышенного внимания – это покупатели, совершившие 

покупки у «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО ЛУКОЙЛ-КОМИ» более двух раз 

(исходя из срока договора – два года), просроченная дебиторская 

задолженность не превышает 30 % от суммы продаж; 

- надежные клиенты – это покупатели, совершившие покупки у 

предприятия более трех раз (исходя из срока договора – три года), 

просроченная дебиторская задолженность не превышает 15 % от суммы 

продаж; 

- золотые клиенты – это покупатели, совершившие покупки у 

предприятия более 5 раз (исходя из срока договора – пять лет), просроченной 

дебиторской задолженности нет. 

Наиболее пристальное [3] внимание при проведении политики снижения 

дебиторской задолженности необходимо уделить покупателям (заказчикам) 

рисковым и з покупателям (заказчикам) повышенного внимания. Именно с 

этих групп необходимо и начать работу по оптимизации величины 

дебиторской задолженности. Исходя из ранжирования покупателей 

(заказчиков) по вышеописанным типам, действия по снижению дебиторской 

задолженности будут следующие: 

1. С теми заказчиками, которые [4] попали в категорию рисковых 

клиентов, в первую очередь необходимо осуществлять ведение переговоров и 

составление претензионных писем. Очевидно, что необходимо работать с 

контрагентами, звонить им и напоминать о себе как можно чаще. С теми 

клиентами, по которым переговоры и претензионные письма не дают 

результата, необходимо взыскивать задолженность в судебном порядке. Ни в 

коем случае нельзя забывать про должника. Воздействие должно быть 

постоянным. Начиная с момента выпадения договора в просрочку должен 

быть установлен четкий тотальный контроль за должником вплоть до 

погашения долга. В противном случае может возникнуть абсурдная ситуация: 

должник «заряжен» на оплату и ждет денег, но если вы не напоминаете ему о 



__________________________________________________________________________ 

«Научно-практический электронный журнал Аллея Науки» №1(88) 2024              

Alley-science.ru  

долге, то он, получив долгожданную сумму, вместо оплаты потратит деньги 

на собственные нужды. Чтобы избежать данной ситуации, ответственный 

сотрудник ООО «ЛУКОЙЛ-Ухтанефтепереработка» обязан систематически 

напоминать должнику о его нерешенной проблеме и подталкивать к оплате. 

2.Дебиторская задолженность является [5] специфическим активом с так 

называемой «убывающей полезностью», т.е. она обесценивается от 

номинальной стоимости с течением времени. Целесообразно предложить 

руководству «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО ЛУКОЙЛ-КОМИ» внедрить 

условия скидок для всех покупателей при полной предоплате. 

Работа с дебиторской [6] задолженностью требует планирования и четко 

выстроенного процесса управления риском неплатежей. 

Подводя итог, еще раз обратим внимание на то, что на сегодняшний день 

для «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО ЛУКОЙЛ-КОМИ» актуальны следующие 

действия: 

- своевременный анализ дебиторской задолженности с учетом 

ранжирования клиентов и сроков оплаты (просроченной задолженности); 

- внедрение скидок для условия полной предоплаты за услугу. 

С учетом внедрения предложенных мероприятий прогнозируется 

снижение дебиторской задолженности на 30%, в результате ее 

оборачиваемость улучшится, что подтверждают данные, представленные в 

таблице 1. 

Таблица 1. 

Анализ оборачиваемости дебиторской задолженности до и после 

внедрения мероприятий «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО ЛУКОЙЛ-

КОМИ» в 2021 – 2022 гг. 

Показатели 

Значение Изменение 

до 

внедрения 

мероприятий 

после 

внедрения 

мероприятий 

абсолютное относительное 

Коэффициент 

оборачиваемости дебиторской 
3,14 4,48 1,35 42,86 
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задолженности при ее 

снижении на 30% 

Коэффициент 

оборачиваемости дебиторской 

задолженности при 

увеличении выручки на 10% 

3,14 4,93 1,79 57,14 

По данным таблицы 1 видно, что при улучшении факторов, влияющих 

на показатель оборачиваемости дебиторской задолженности, величина 

коэффициента увеличивается. Так, изменение следующих факторов влияет на 

коэффициент оборачиваемости: 

- при прогнозном снижении дебиторской задолженности на 30% 

коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности увеличится с 3,14 

до 4,48 или на 42,86%; 

- при прогнозе увеличении выручки на 10% коэффициент 

оборачиваемости дебиторской задолженности увеличится с 3,14 до 4,93 или на 

57,14%. 

Таким образом, управление факторами, влияющими на коэффициент 

оборачиваемости дебиторской задолженности, позволяет повысить 

показатель, а значит, и деловую активность предприятия, что, в конечном 

итоге, улучшит финансовое состояние «НШПП ЯРЕГАНЕФТЬ ООО 

ЛУКОЙЛ-КОМИ» 
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