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Программа тренинга 
«Дебиторка. Дебиторская задолженность – это  
ключевой объект управления! Как дебиторку 

превратить в реальный капитал!?» 
 

 

Экономическая часть 
 

1. Введение. Дебиторка – это экономический термин. 
2. Отражение в учёте, как в бухгалтерском, так и в управленческом. 

2.1. Текущая дебиторская задолженность. 
2.2. Просроченная дебиторская задолженности. 
2.3. Не реальная ко взысканию задолженность. 

3. Срок исковой давности. 
3.1. Ценный актив и три года исковой давности.  
3.2. Срок истечения для налогового органа.  
3.3. Что дают нам акты сверки с контрагентами. 
3.4. Налоговые последствия при всех системах 
налогообложения. Налоговые риски.  

4. Дата возникновения дебиторской задолженности. 
4.1. Договора и специальные оговорки.  
4.2. Читаем договора внимательно. 
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Юридическая часть 
 

1. Особенности заключения договоров, особенности способов 
обеспечения исполнения обязательств по договору, 
ответственность сторон. 

2. Претензионная работа, способы досудебного урегулирования 
спора, реструктуризация долга, применение способов обеспечения 
исполнения обязательств. 

3. Взыскание дебиторской задолженности в судебном порядке. Виды 
судопроизводств. Виды и особенности обеспечительных мер. 
Анализ эффективности 

4. Особенности исполнительного производства. Права и 
возможности взыскателя в исполнительном производстве. 

5. Дополнительные меры воздействия на должника. 
5.1. Продажа долга (договор цессии). 
5.2. Использование коллекторов. 
5.3. Односторонний отказ от обязательств по договору 

(прекращение поставок товара, отгрузки и т.п.) 
5.4. Объявление должника банкротом. 

 

Управленческая часть 
 

1. Анализ ситуации. 
1.1. Причина долга. Реальное отсутствие средств, амбиции, 

неудовлетворенность, прочее. 
2. Способы воздействия. Стратегия поведения. Выбор способа 

воздействия. 
2.1. Переговоры с должниками. 
2.2. Борьба за настоящее, будущее, прошлое. 
2.3. Использование посредников. Дипломатический способ 

решения. 
2.4. Силовой способ решения. Ролевое понуждение. 
2.5. Мирный способ решения вопросов. Смена картины мира. 
2.6. Давление. Пустой город. Верните столько, сколько считаете 

должным. 
3. Реализация. Мероприятия по взысканию долгов. Технология. 

3.1. Определимся с истинной целью процесса взыскания долга. 
3.2. Думай о двух вещах, как выиграть и как проиграть 

сопернику.  
3.3. Пределы коварства. Тот, кто в своей картине видит надежду   

на пределы коварства противника, не увидит своей победы. 
Необходимо учитывать в какой ситуации идет борьба. 

3.4. Доводи до конца. Три типа управленцев. 
3.5. Два типа переговоров. 
3.6. Управленческий поединок. 


