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ПОДСИСТЕМА «ЛИЦЕВОЙ СЧЕТ. 
УПРАВЛЕНИЕ ДЕБИТОРСКОЙ ЗАДОЛЖЕННОСТЬЮ»
Дебиторская задолженность является неотъемлемым элементом деятельности любого предприятия и относится к высоколиквидным активам организаций, обладающим повышенным риском. Большой объем просроченной и безнадежной дебиторской задолженности существенно увеличивает затраты на обслуживание заемного капитала, повышает издержки организации, что влечет уменьшение фактической выручки, рентабельности и ликвидности оборотных средств, а значит и негативно сказывается на финансовой устойчивости, повышает риск финансовых потерь компании.

Вырабатывая политику кредитования покупателей своей продукции, организация должна определиться по следующим ключевым вопросам:

· срок предоставления кредита (чаще всего в организации существует несколько типовых договоров, предусматривающих предельный срок оплаты продукции); 

· стандарты кредитоспособности (критерии, по которым поставщик определяет финансовую состоятельность покупателя и вытекающие отсюда возможные варианты оплаты); 

Какой бы эффективной не была система отбора покупателей, в ходе взаимодействия с ними могут возникать всевозможные накладки, поэтому организация вынуждена контролировать исполнение покупателями платежной дисциплины.

Российские специалисты выделяют четыре основных направления работы по уп​равлению дебиторской задолженностью: 

· планирование размера дебиторской задолженности по компании в целом; 

· управление кредитными лимитами покупателей; 

· контроль дебиторской задолженности; 

· мотивация сотрудников. 

Предлагаемая подсистема «Лицевой счет. Управление дебиторской задолженностью» автоматизирует ключевые задачи по управлению дебиторской задолженностью:

· управление кредитными лимитами покупателей; 

· контроль дебиторской задолженности. 

Применение подсистемы «Лицевой счет. Управление дебиторской задолженностью» дает возможность:

· сократить дебиторскую задолженность;

· уменьшить риск возникновения просроченной дебиторской задолженности;

· увеличить фактическую выручку;

· повысить финансовую устойчивость предприятия.
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