
Учетная Политика 2026:  

от новых ФСБУ до ЭДО и ЦФО 
Этот курс — ваш персональный наставник в мире меняющегося законодательства. 
Мы не будем пересказывать сухие формулировки законов. Вместо этого мы 
проведем вас за руку через все ключевые изменения: от внедрения новых ФСБУ и 
перехода на ЭДО до настройки управленческого учета, который действительно 
помогает принимать решения. Вы научитесь видеть за каждым изменением не 
проблему, а возможность для оптимизации.  

По окончании курса вы сможете самостоятельно разработать и внедрить 
обновленную учетную политику, которая будет полностью соответствовать 
требованиям 2026 года. Вы научитесь формулировать положения так, чтобы они 
были понятны не только налоговому инспектору, но и вашим коллегам. Вы будете 
готовы к полному переходу на электронный документооборот, зная все подводные 
камни и лучшие практики.  

Самое главное — вы перестанете воспринимать учетную политику как ежегодную 
формальность. Вы создадите живой документ, который станет основой для 
прозрачной финансовой отчетности, эффективного управленческого контроля и 
надежной защиты при проверках.  

 

1.1 История бухгалтера, который 

проигнорировал ФСБУ и потерял всё 

 

 

 

120 миллионов. Это не выручка. Это счет от налоговой. 
Именно такую сумму в акте выездной проверки увидела Ольга Викторовна, главный 
бухгалтер «ПромСтальИнвест», компании с двадцатилетней историей и, как ей 
казалось, безупречной репутацией. 120 миллионов рублей доначислений по налогу 
на прибыль, плюс пени и штрафы. Причина? Прозаичная до абсурда: основные 
средства компании оценивались по правилам, которые официально "умерли" три 
года назад. 
Этот момент стал для нее не просто шоком. Он стал финалом ее карьеры и 
водоразделом для всей компании. История Ольги Викторовны — это не страшилка. 
Это препарированный кейс о том, как инерция и уверенность в собственном опыте 
могут привести к катастрофе в мире, где правила меняются быстрее, чем вы 
успеваете выпить утренний кофе. 

Контекст: "Мы всегда так делали" 
Давайте познакомимся с нашими героями. «ПромСтальИнвест» — крепкий 
середняк, производственное предприятие с парком станков, собственными цехами и 
парой десятков грузовиков. Ольга Викторовна — главный бухгалтер старой закалки. 
Опыт — 25 лет. В компании ее уважали, даже побаивались. Ее слово по финансовым 



вопросам было законом. Она пережила деноминации, смены налоговых режимов и 
десяток версий 1С. 
Каждый год, в конце декабря, она выполняла ритуал: брала прошлогодний приказ 
об учетной политике, меняла год в шапке, распечатывала и несла на подпись 
директору. Директор, не вникая в детали, подписывал. Для него учетная политика 
была чем-то вроде обязательного, но формального документа. Бюрократия, не 
более. 
Когда появились новые ФСБУ — 6/2020 по основным средствам, 25/2018 по аренде, 
5/2019 по запасам — Ольга Викторовна отреагировала привычно. "Очередная 
головная боль от Минфина," — сказала она своей заместительнице. "Прочитаем, 
когда время будет. Главное, чтобы декларации сходились". Они провели какие-то 
минимальные изменения, добавили пару общих фраз, но суть осталась прежней. 
Учет продолжал жить по заветам старых ПБУ. 
 
Они не пересматривали сроки полезного использования старого оборудования. Не 
проводили тесты на обесценение, хотя один из цехов уже полгода простаивал. 
Долгосрочную аренду нового склада продолжали учитывать за балансом, 
ежемесячно списывая платежи на расходы. Зачем усложнять? Ведь "мы всегда так 
делали", и все проверки проходили гладко. 
 

Поворотный момент: проверка, которая смотрела вглубь 
Проблемы начались с выездной налоговой проверки. Инспекторы были молодые, 
дотошные и, что самое страшное, они начали не с первички, а с учетной политики. 
Они запросили приказ за последние три года и начали задавать неудобные вопросы. 
"Ольга Викторовна, покажите, пожалуйста, где в вашей учетной политике закреплен 
порядок проверки основных средств на обесценение согласно ФСБУ 6/2020?" 
"А как вы определяете справедливую стоимость для переоценки вот этой 
производственной линии, которую вы модернизировали в прошлом году?" 
"Почему договор аренды склада на пять лет не отражен у вас в активе как право 
пользования активом (ППА) согласно ФСБУ 25/2018?" 
 
Ольга Викторовна пыталась отвечать общими фразами, ссылалась на старые 
инструкции. Но инспекторы были непреклонны. Они взяли инвентарные карточки 
по пяти самым дорогим объектам ОС и провели собственную экспресс-оценку. Они 
привлекли оценщика, который подтвердил: рыночная стоимость ключевых активов 
«ПромСтальИнвест» значительно выше той, что числилась в учете. Амортизация по 
ним начислялась некорректно. 
 
Это был эффект домино. Неверная оценка основных средств занизила базу по 
налогу на имущество. Неправильная амортизация исказила себестоимость, что 
привело к завышению расходов и, как следствие, занижению налога на прибыль. 
Игнорирование ФСБУ по аренде тоже внесло свою лепту. Арендные платежи 
целиком уходили в расходы, уменьшая налогооблагаемую прибыль, в то время как 
по новым правилам нужно было капитализировать актив и начислять амортизацию 
ППА и процентные расходы. Расчеты инспекторов были безжалостны. Они 
пересчитали налоги за три года по правилам, которые должны были применяться. 
Так и родилась цифра в 120 миллионов. 
 
Директор был в ярости. Он не понимал, как "бумажка", которую он подписывал не 
глядя, могла стоить компании годовой прибыли. Отношения с Ольгой Викторовной 
были разрушены. Ее уволили, но это уже не могло отменить доначислений. 
 
 



Урок: Учетная политика — это не формальность, а 

финансовая стратегия 
 

История «ПромСтальИнвест» — это не про злых налоговиков. Это история о том, 
как опасно жить прошлым в профессии, которая требует постоянного обновления. 
Какие выводы мы должны сделать? 
 
 

1. Инерция убивает. Привычка "копировать-вставить" учетную политику — 
это прямой путь к проблемам. Мир меняется, законодательство меняется, и 
ваш главный финансовый документ должен меняться вместе с ними. Фраза 
"мы всегда так делали" должна стать для вас сигналом тревоги. 

2. ФСБУ — это не про "бумажки", а про экономическую суть. Новые 
стандарты заставляют смотреть на активы и обязательства не как на строчки 
в реестре, а как на реальные экономические единицы. Они требуют суждения, 
оценки, анализа. Их цель — сделать отчетность правдивой, а не просто 
формально правильной. 

3. Главный бухгалтер — не просто счетовод, а финансовый 
архитектор. Ваша задача — не только правильно посчитать налоги, но и 
выстроить систему учета, которая защищает бизнес. Вы должны быть тем, кто 
объясняет директору, почему переход на новый стандарт важен и как он 
повлияет на финансовые показатели. 

4. Цена ошибки выросла многократно. Если раньше налоговая смотрела в 
основном на первичку и правильность расчетов, то сейчас фокус сместился на 
методологию. Аудиторы и инспекторы начинают с учетной политики, потому 
что это "конституция" вашей компании. Если в ней заложена ошибка, то все 
последующие расчеты априори неверны. 

 
 
Ваше задание: Проведите экспресс-аудит вашей текущей учетной политики. Не 
откладывайте на завтра. Это займет 15 минут, но может сэкономить вам миллионы и 
сохранить репутацию. 
 
 
Откройте ваш приказ об учетной политике на 2025 или 2026 год и проверьте его по 
трем пунктам: 

• 1. Поиск "артефактов". Используйте поиск по документу (Ctrl+F). Введите 
"ПБУ 6/01". Если нашли — это желтая карточка. Введите "ПБУ 5/01". Нашли? 
Введите "ПБУ 18/02" без упоминания балансового метода. Если ваш документ 
пестрит ссылками на отмененные или кардинально измененные стандарты, 
считайте, что у вас в руках мина замедленного действия. 

• 2. Проверка "большой тройки". Убедитесь, что в политике есть не просто 
упоминания, а четко прописанные рабочие разделы по новым ключевым 
стандартам. 

o ФСБУ 6/2020 "Основные средства": Прописаны ли у вас 
стоимостные лимиты? Определены ли группы ОС и способы 
амортизации для каждой? Есть ли порядок проведения теста на 
обесценение? 

o ФСБУ 25/2018 "Аренда": Есть ли четкий алгоритм, как вы 
анализируете договоры? Как классифицируете аренду? Как 
рассчитываете ППА и обязательство по аренде? Применяете ли вы 
упрощения для краткосрочной или низкостоимостной аренды? 



o ФСБУ 5/2019 "Запасы": Какой метод оценки вы используете (по 
себестоимости или ФИФО)? Как формируете резерв под обесценение 
запасов? 

Если ответы на эти вопросы размыты или отсутствуют, ваша политика — 
фикция. 

• 3. Мысленный эксперимент. Возьмите реальную операцию за последний 
квартал. Например, покупку дорогого оборудования или заключение нового 
договора аренды офиса. 

 
 

1.2 Новый стандарт 'Доходы': Почему это 

не просто про выручку 

Новый стандарт 'Доходы': Почему это не просто про выручку  
Вы подписали с клиентом акт на 1,2 миллиона рублей 31 декабря. Вся эта сумма — 
ваш доход за декабрь? Если вы думаете, что да, то ваша учетная политика, скорее 
всего, уже устарела.  
 
Новый стандарт по доходам ломает привычную логику «документ = 
доход».  
Забудьте на время про акты, счета-фактуры и даты платежей. Это все 
административные артефакты. Единственный вопрос, который теперь имеет 
значение: когда именно клиент получил контроль над товаром или 
услугой?  
 
Если вы не можете четко ответить на этот вопрос, вы рискуете исказить свою 
финансовую отчетность. 
Ключевая идея нового стандарта проста, но контринтуитивна: мы признаем доход 
не тогда, когда нам удобно подписать бумагу, а по мере выполнения наших 
обязательств перед клиентом. Это сдвиг от юридического формализма к 
экономической сути. 
 

Представьте, что вы продали годовую подписку на CRM-систему 'Битрикс24' за 120 
000 рублей. Клиент заплатил всю сумму 10 января и в тот же день получил доступ.   
 
Как было раньше (по старым ПБУ): Бухгалтер видит платеж и подписанный 
договор. 10 января вся сумма — 120 000 рублей — отражается как выручка января. 
Просто, понятно, но абсолютно неверно с точки зрения новой логики. В этом случае 
мы показываем огромный всплеск дохода в январе, а затем 11 месяцев "пустоты", 
хотя мы продолжаем обслуживать клиента и предоставлять ему доступ к сервису.   
 
Как должно быть сейчас (по новому ФСБУ): Давайте мыслить иначе. Что мы 
продали? Не просто "лицензию". Мы продали обязательство предоставлять 
доступ к нашему ПО и поддерживать его работоспособность в течение 12 месяцев. 
Это одна большая "обязанность к исполнению" (performance obligation), которая 
растянута во времени. 
 
 Следовательно, и доход мы должны признавать равномерно в течение всего срока 
действия этого обязательства. 
 



 
• Общая сумма сделки: 120 000 ₽ 
• Срок обязательства: 12 месяцев 
• Признаваемый доход в месяц: 120 000 ₽ / 12 мес. = 10 000 ₽ 

В январе вы признаете выручку только на 10 000 рублей. В феврале — еще 10 000. И 

так далее до конца года. Сумма, полученная от клиента (120 000 ₽), сначала 

попадает на счета учета расчетов как аванс или, по новой терминологии, 

"договорное обязательство", и только потом ежемесячно списывается в доходы. 

 

Это фундаментальный сдвиг, который влияет на всё: от управленческих решений до 

бонусов топ-менеджеров.  

1. Ваша отчетность становится честнее. Вы больше не сможете "закрыть год", 

подписав в декабре крупный контракт на будущие работы. Если услуга будет 

оказываться в следующем году, то и доход будет признан в следующем году. Это 

делает вашу отчетность более надежной для инвесторов, банков и собственников.  

 

2. Меняется система мотивации. Если KPI ваших менеджеров по продажам 

привязаны к "выручке по отгрузке" или "по подписанным актам", эту систему 

придется полностью перестроить. Иначе вы будете платить бонусы за доход, 

которого у компании еще нет. Мотивация должна быть привязана к выполненным 

обязательствам.  

 

3. Усложняется работа с договорами. Теперь юристы и бухгалтеры должны 

работать в одной связке. В договоре нужно четко прописывать, что именно является 

отдельной услугой (обязанностью к исполнению) и как определяется момент 

перехода контроля. Расплывчатые формулировки вроде "консультационные услуги" 

больше не пройдут. 

 

1. Шаг 1: Идентифицировать договор с покупателем. Это самый простой 
шаг. У нас есть подписанный договор на годовую подписку. Он имеет 
юридическую силу, права и обязанности сторон определены, условия оплаты 
ясны. Галочку поставили. 

2. Шаг 2: Идентифицировать обязанности к исполнению. Это сердце 
стандарта. Что мы пообещали клиенту? В нашем случае это одна большая 
обязанность — "предоставление непрерывного доступа к платформе 
'Битрикс24' в течение 12 месяцев". Если бы мы в том же договоре пообещали 
еще и "первоначальную настройку системы за 30 000 ₽", то у нас было бы 
уже две отдельные обязанности. 

3. Шаг 3: Определить цену сделки. Еще один простой шаг. Цена четко 
зафиксирована в договоре — 120 000 рублей. Здесь могут быть сложности, 
если цена зависит от будущих событий (например, бонусы за результат), но в 
нашем базовом примере все просто. 

4. Шаг 4: Распределить цену сделки на обязанности к 
исполнению. Если обязанность одна (как в нашем случае с подпиской), то 
вся цена в 120 000 ₽ относится к ней. Если бы у нас была еще и "настройка за 
30 000 ₽" (из Шага 2), то мы бы распределили общую цену договора 
пропорционально справедливой стоимости каждой услуги. 



5. Шаг 5: Признать выручку по мере исполнения обязанностей. Вот и 
финал. Наша обязанность "предоставлять доступ" исполняется не в один 
момент, а в течение времени (12 месяцев). Значит, и выручку мы признаем 
равномерно в течение этого периода. 10 000 рублей каждый месяц. Если бы у 
нас была обязанность "настройка", то доход по ней мы бы признали 
единовременно — в тот момент, когда закончили настройку и клиент получил 
над ней контроль. 

 

1.3 Переоценка активов и обязательств: 

Пошаговый практикум 

 

Цель: Провести переоценку основных средств по ФСБУ 6/2020 и не 

наделать ошибок 
 

• Знания: Вы должны уверенно ориентироваться в ФСБУ 6/2020 «Основные 
средства» и ФСБУ 25/2018 «Аренда» (если активы в аренде). Понимание 
разницы между переоценкой и обесценением — обязательно. Мы ее сегодня 
закрепим. 

• Документы: Приказ руководителя о проведении переоценки и создании 
комиссии. Инвентаризационные описи по группе ОС, которую будете 
переоценивать. Технические паспорта, договоры купли-продажи, любые 
документы, подтверждающие характеристики объектов. 

• Инструменты: Доступ к вашей учетной системе (1С, SAP и т.д.). 
Электронные таблицы (Excel, Google Sheets) для промежуточных расчетов. 
Контакты независимого оценщика, если вы не можете определить 
справедливую стоимость своими силами. 

•  
Ключевая ошибка многих — начинать переоценку "по наитию". Сначала соберите 
полный пакет документов. Если у вас нет акта независимого оценщика, но вы 
используете рыночные данные, распечатайте и заверьте скриншоты с сайтов-
агрегаторов (Avito, Auto.ru для нашего примера). Это ваш щит при проверках. 
 
 

Пошаговый практикум: Переоценка парка грузовиков в «Деловых 

Линиях» 
Давайте представим, что мы работаем в финансовом отделе крупной транспортной 
компании. Наша задача — переоценить парк из 10 седельных тягачей MAN TGX на 
конец 2025 года для формирования отчетности за год. Учетной политикой 
закреплена модель учета по переоцененной стоимости для группы «Транспортные 
средства». 
 

Шаг 1: Инвентаризация и сбор исходных данных 
Первое, что делает комиссия — проводит инвентаризацию. Не формальную, а 
фактическую. Нужно убедиться, что все 10 тягачей существуют, проверить их 
состояние, VIN-номера, пробег. Любые расхождения фиксируются. 
Поднимаем данные из учета на 31.12.2025: 
 

• Группа ОС: Седельные тягачи MAN TGX (10 единиц). 



• Первоначальная стоимость (общая): 120,000,000 руб. (12,000,000 руб. 
за единицу). 

• Накопленная амортизация (общая): 48,000,000 руб. (4,800,000 руб. за 
единицу). 

• Балансовая стоимость (общая): 120,000,000 - 48,000,000 = 72,000,000 
руб. 

Эти цифры — наша отправная точка. Все дальнейшие расчеты будут отталкиваться 
от них. 
 

Шаг 2: Определение справедливой стоимости 
 

Справедливая стоимость — это цена, которая была бы получена при продаже актива 
в ходе обычной сделки между участниками рынка. Для грузовиков самый надежный 
способ — нанять независимого оценщика. Он проанализирует рынок подержанной 
техники, учтет пробег, год выпуска и техническое состояние каждого конкретного 
тягача. 
Допустим, мы получили отчет от ООО «Актив-Оценка». В отчете указана 
справедливая стоимость всего парка на 31.12.2025 в размере 85,000,000 руб. 
Это значит, что рыночная стоимость наших активов выше, чем их балансовая 
стоимость (85 млн > 72 млн). Нам предстоит дооценка. 
 

Шаг 3: Отражение дооценки в учете 
 

ФСБУ 6/2020 предлагает два способа пересчета накопленной амортизации при 
переоценке. Самый распространенный и логичный — пропорциональный пересчет, 
когда и первоначальная стоимость, и амортизация изменяются на один и тот же 
коэффициент. 
Рассчитываем коэффициент пересчета: 
 
К = Справедливая стоимость / Балансовая стоимость = 85,000,000 / 

72,000,000 = 1.18056 

 
Теперь пересчитываем показатели: 

• Новая первоначальная стоимость: 120,000,000 * 1.18056 = 141,667,200 
руб. 

• Новая накопленная амортизация: 48,000,000 * 1.18056 = 56,666,880 
руб. 

Проверяем себя: Новая балансовая стоимость = 141,667,200 - 56,666,880 = 
85,000,320 руб. (расхождение в 320 руб. из-за округления — это нормально, его 
можно отнести на счет 83). 
Сумма дооценки, которая пойдет в добавочный капитал, составляет: 85,000,000 - 
72,000,000 = 13,000,000 руб. 
 
Вот как вы отразите это в учете, без фокусов: 
 

1. Дт 01 «Основные средства» Кт 83 «Добавочный капитал» — 
21,667,200 руб. (141,667,200 - 120,000,000) — на сумму дооценки 
первоначальной стоимости. 

2. Дт 83 «Добавочный капитал» Кт 02 «Амортизация основных 
средств» — 8,666,880 руб. (56,666,880 - 48,000,000) — на сумму дооценки 
амортизации. 

 



 
В итоге сальдо по счету 83 увеличится ровно на 13,000,000 руб., а балансовая 
стоимость ОС станет равной справедливой. 
 

Шаг 4: Проверка на обесценение 

Это отдельная процедура, которую нельзя игнорировать. Даже если рыночная 
стоимость актива выросла, он может быть обесценен. Обесценение — это снижение 
способности актива генерировать денежные потоки. 
Предположим, один из 10 тягачей (госномер А123БВ) попал в серьезное ДТП в 
декабре. Его восстановили, но двигатель работает нестабильно, расход топлива 
вырос на 30%, и компания планирует использовать его только для коротких рейсов 
по городу, а не на дальних маршрутах. Его способность генерировать выручку резко 
упала. 
 
Оценщик в своем отчете указал справедливую стоимость этого тягача в 7,000,000 
руб. (до переоценки его балансовая стоимость была 7,200,000 руб.). Но мы, как 
бухгалтеры, должны определить его возмещаемую сумму.  
 
Возмещаемая сумма — это наибольшее из двух значений: справедливая стоимость за 
вычетом затрат на выбытие или ценность использования. 
Ценность использования — это дисконтированная стоимость будущих денежных 
потоков от актива. Наши аналитики посчитали, что из-за ограничений в 
эксплуатации этот тягач за оставшийся срок службы принесет компании (в 
приведенной стоимости) всего 5,000,000 руб. 
 
Сравниваем: 

• Справедливая стоимость: 7,000,000 руб. 
• Ценность использования: 5,000,000 руб. 

Выбираем наибольшее — 7,000,000 руб. Это и есть возмещаемая сумма. Балансовая 
стоимость тягача после дооценки (пропорционально) составила 8,500,000 руб. 
Поскольку балансовая стоимость (8.5 млн) выше возмещаемой (7 млн), мы должны 
признать убыток от обесценения. 
Убыток от обесценения: 8,500,000 - 7,000,000 = 1,500,000 руб. 
Этот убыток не имеет отношения к добавочному капиталу. Он сразу относится на 
финансовые результаты. 
Проводка: Дт 91.2 «Прочие расходы» Кт 02 «Амортизация основных 
средств» (отдельный субсчет «Обесценение») — 1,500,000 руб. 
Важно! Убыток от обесценения признается сверх накопленной амортизации.  
 

Шаг 5: Последующий учет и новая амортизация 
Переоценка сделана, обесценение признано. Но работа не закончена. С 1 января 
2026 года вы должны начислять амортизацию исходя из новой балансовой 
стоимости и, возможно, пересмотренного срока полезного использования (СПИ). 
Для 9 "здоровых" тягачей: 

• Новая балансовая стоимость: 85,000,000 (общая справедливая) - 8,500,000 
(стоимость проблемного тягача до обесценения) = 76,500,000 руб. 

• Оставшийся СПИ: предположим, 5 лет (60 месяцев). 
• Ежемесячная амортизация: 76,500,000 / 60 = 1,275,000 руб. 

Для тягача после ДТП: 
• Новая балансовая стоимость (возмещаемая сумма): 7,000,000 руб. 



• Оставшийся СПИ: комиссия решила, что из-за его состояния он прослужит не 
более 3 лет (36 месяцев). 

• Ежемесячная амортизация: 7,000,000 / 36 = 194,444 руб. 
 

Частые ошибки и как их избежать 
1. Путать переоценку с обесценением. Это главная каша в головах. 

Переоценка — это приведение балансовой стоимости к справедливой 
(рыночной). Она может быть как в плюс (дооценка), так и в минус (уценка). 
Обесценение — это признание того, что актив не сможет сгенерировать 
ожидаемые экономические выгоды. Актив может вырасти в рыночной цене, 
но при этом быть обесцененным (наш пример с грузовиком). 
Как избежать: Всегда проводите тест на обесценение ПОСЛЕ определения 
справедливой стоимости, как отдельную процедуру. Это два разных шага. 

2. Использовать для оценки "данные из интернета" без должного 
оформления. Просто сказать аудитору "я нашел похожий грузовик на Avito" 
— это путь к проблемам. Рыночная цена должна быть подтверждена 
документально. 
Как избежать: Если не привлекаете оценщика, создайте комиссионный акт. 
Приложите к нему распечатки с нескольких сайтов с объявлениями о продаже 
аналогичных активов, с указанием даты, характеристик. Чем больше 
подтверждений, тем лучше. 

3. Забыть пересчитать амортизацию. Самая дорогая ошибка. Переоценили 
актив, отразили красивую цифру в балансе, а амортизацию продолжаете 
считать от старой стоимости. Это прямое искажение финансового результата 
и налоговой базы по налогу на имущество. 
Как избежать: Сделайте пересчет амортизации неотъемлемой частью 
регламента по переоценке. Сразу после проводок по переоценке в учетной 
системе нужно зайти в карточку ОС и изменить параметры для начисления 
амортизации (стоимость, СПИ). 

 

Алгоритм: 

• Шаг 1: Приказ и инвентаризация. Создайте комиссию, проверьте 
фактическое наличие и состояние активов. 

• Шаг 2: Сбор данных. Определите текущую балансовую стоимость группы 
ОС. 

• Шаг 3: Определение справедливой стоимости. Привлеките оценщика 
или соберите рыночные данные самостоятельно и оформите их актом. 

• Шаг 4: Расчет и отражение. Рассчитайте коэффициент пересчета. 
Сделайте проводки по дооценке (через счет 83) или уценке (через счет 91, 
если ранее не было дооценки). 

• Шаг 5: Тест на обесценение. Для каждого актива сравните его новую 
балансовую стоимость с возмещаемой суммой. При наличии признаков 
обесценения — признайте убыток (Дт 91 Кт 02). 

• Шаг 6: Обновление параметров амортизации. Установите новую 
стоимость для расчета амортизации и, при необходимости, пересмотрите 
оставшийся срок полезного использования. 

• Шаг 7: Раскрытие информации. Подробно опишите результаты 
переоценки в пояснительной записке к бухгалтерской отчетности. Этого 
требует ФСБУ. 

 

 



1.4 Ошибка в раскрытии информации: 

Как незначительная деталь рушит 

доверие к отчетности 

 

 

Распространенное заблуждение: «Пояснения — это формальность» 
Многие бухгалтеры до сих пор считают, что пояснительная записка — это 
второстепенный документ. Эдакое необходимое зло, которое нужно подготовить для 
аудиторов и налоговой. Подход соответствующий: берем прошлогодний файл, 
меняем даты и цифры, добавляем пару дежурных фраз про переход на новые ФСБУ 
и готово. 
Логика понятна: зачем тратить время на тексты, если главное — чтобы баланс 
сошелся? Кажется, что никто, кроме занудного аудитора, эти талмуды не читает. Это 
экономит время, силы и, казалось бы, ни на что не влияет. Но это самообман, 
который вскрывается в самый неподходящий момент. 

Почему это не работает: пример из реальной жизни 
 

Давайте посмотрим, как к раскрытиям подходят компании, чья отчетность проходит 
через лупу инвесторов и аналитиков по всему миру. Откройте годовой отчет, 
например, ПАО «МТС». Нас интересуют примечания, касающиеся связанных сторон 
и условных обязательств — одни из самых скользких тем. 
Вы не найдете там общих фраз вроде «Компания имеет операции со связанными 
сторонами на рыночных условиях». Вместо этого вы увидите детальные таблицы с 
разбивкой по типам контрагентов (основной акционер, дочерние компании, 
ключевой управленческий персонал), по видам операций (выручка, закупки, 
выданные и полученные займы) и с указанием точных сумм за отчетный и 
сравнительный периоды. 
 
А теперь условные обязательства. Вместо фразы «Компания участвует в судебных 
разбирательствах, исход которых неясен», МТС раскрывает информацию по 
конкретным налоговым и антимонопольным претензиям. Они указывают суть 
претензии, требуемую сумму, текущий статус дела и, самое главное, — оценку 
менеджментом вероятности оттока ресурсов и, если возможно, сумму созданного 
резерва. Это не просто текст, это финансовое моделирование риска, представленное 
в понятной форме. 
Когда вы читаете такое раскрытие, у вас не возникает вопросов. Наоборот, 

возникает доверие.  

 

Практический совет, который можно применить уже сегодня: для каждого 

нового ФСБУ создайте простую таблицу в Excel. Столбцы: «Требование стандарта», 

«Где это в нашей отчетности (строка, счет)», «Наше профессиональное суждение 

(почему мы сделали именно так)», «Текст для раскрытия в пояснениях». Этот 

простой инструмент структурирует мысли и превратит подготовку раскрытий из 

мучительного творчества в понятный технологический процесс. 

 



Модуль 2: Налоговая перезагрузка и 

цифровая трансформация 

 

2.1 НДС 22%: Почему это не просто замена '20' на '22' 

 

Когда в 2019 году ставку подняли с 18% до 20%, многие компании потеряли 

миллионы не из-за сбоев в учете, а из-за кассовых разрывов, на которые никто не 

закладывался.  

Сейчас мы говорим о том же, но в условиях куда более хрупкой экономики. Простая 

замена «20» на «22» в счетах-фактурах — это верхушка айсберга. Под водой 

скрывается перестройка всей финансовой модели бизнеса. 

 

Давайте посчитаем на живом примере. Возьмем условные, но реалистичные цифры 
для ритейлера масштаба «Магнита», чтобы понять порядок бедствия. 
Допустим, годовая выручка «Магнита» — 2,4 трлн рублей. Себестоимость 
проданных товаров (COGS) — 1,8 трлн рублей. У ритейла короткий цикл 
оборачиваемости дебиторки (покупатели платят сразу) — 5 дней, но длинный цикл 
запасов (товар лежит на полке и складе) — 40 дней. При этом отсрочка платежа 
поставщикам — 60 дней. 
Финансовый цикл = Оборачиваемость запасов (40) + Оборачиваемость дебиторки 
(5) - Отсрочка поставщикам (60) = -15 дней. Отрицательный цикл — это прекрасно, 
компания фактически финансируется за счет поставщиков. 
А теперь добавляем НДС. Главное — налог «замораживается» в стоимости запасов 
на складе. Вы уже должны его поставщику (и в конечном счете — бюджету), но еще 
не получили от конечного покупателя. Вы финансируете этот налог из своего 
кармана на протяжении 40 дней. 
 
Расчет потребности в оборотном капитале, замороженном в НДС в 
запасах: 

1. Дневная себестоимость: 1,8 трлн руб. / 365 дней = ~4,93 млрд руб. в день. 
2. Стоимость запасов на 40 дней: 4,93 млрд * 40 дней = 197,2 млрд руб. 
3. НДС в запасах при ставке 20%: 197,2 млрд / 120 * 20 = 32,87 млрд руб. 
4. НДС в запасах при ставке 22%: 197,2 млрд / 122 * 22 = 35,68 млрд руб. 

Разница: 2,81 миллиарда рублей. 
 
Это не просто цифра. Это 2,81 млрд рублей дополнительного оборотного капитала, 
который нужно где-то найти. Взять в кредит?  
 
Также существуют дополнительные проблемы. 

• Кассовые разрывы. Ваш привычный финансовый ритм будет нарушен. 
Там, где раньше денег хватало впритык, теперь их не будет хватать. 
Потребуется пересматривать лимиты по овердрафтам и кредитным линиям, а 
это — дополнительные расходы на проценты. 



Бюджетирование вслепую.  
 

Домино 1: Ловушка переходного периода 
Самая большая головная боль — авансы и отгрузки, пересекающие «дату Х». 
Классический сценарий: вы получили аванс в декабре 2025 года и исчислили с него 
НДС по ставке 20%. Отгрузка товара происходит в январе 2026, когда ставка уже 
22%. В момент отгрузки вы обязаны начислить НДС со всей реализации по новой 
ставке 22%. Ранее уплаченный авансовый НДС вы принимаете к вычету. Итог: 2% 
разницы вы должны доплатить в бюджет из своего кармана. 
Если вы не прописали в договоре механизм компенсации этого повышения, это ваш 

прямой убыток. Для строительных компаний или производителей оборудования с 

длинным циклом сделки это могут быть катастрофические суммы. 

Домино 2: Сжатие финансового цикла 
Как мы видели на примере «Магнита», каждый элемент оборотного капитала — 
запасы, дебиторка — «раздувается» на сумму дополнительного налога. Деньги, 
которые раньше работали на закупку большего количества товара или на развитие, 
теперь просто лежат мертвым грузом в виде отложенного налогового обязательства. 
Это прямое снижение эффективности использования капитала (ROCE). 
Домино 3: Инфляционная спираль 
Не думайте, что конечная цена для потребителя вырастет ровно на 2%. Ваш 
поставщик сырья столкнется с той же проблемой нехватки «оборотки». Чтобы ее 
покрыть, он возьмет кредит. Проценты по этому кредиту он заложит в цену для вас. 
Вы, в свою очередь, столкнувшись с ростом закупочной цены и своей нехваткой 
кэша, заложите в цену и эти издержки. В итоге по цепочке поставок наценка может 
составить 5%. 
 

2.2 Пошаговый переход на ЭДО: От 

выбора оператора до электронного архива 

Цель: Настроить и запустить ЭДО в вашей компании  
После этого урока вы сможете самостоятельно провести компанию через полный 
цикл перехода на электронный документооборот. Вы не просто поймете теорию, а 
пройдете по конкретным шагам: от анализа текущей ситуации и выбора оператора 
до получения и подписания первого электронного УПД в вашей учетной системе. Вы 
будете готовы к этому процессу не как новичок, а как менеджер проекта, 
предвидящий узкие места. 

Предварительные требования 
Прежде чем начинать, убедитесь, что у вас есть все необходимое. Это не тот проект, 
который можно начать с чистого листа в понедельник утром. Вам потребуется: 

• Действующая КЭП на руководителя. Квалифицированная электронная 
подпись, полученная в Удостоверяющем центре ФНС. Без нее вы не сможете 
подписывать юридически значимые документы. Если ее нет — это ваш 
первый шаг, еще до выбора оператора. 



2.3 Как 'Озон' внедрял ЭДО с тысячами 

поставщиков: Уроки от лидера e-

commerce 

Кейс Ozon: Как заставить тысячи поставщиков работать по вашим 

правилам ЭДО 
Представьте, что у вас не десять и не сто контрагентов. А двести тысяч. И каждый 
месяц добавляются еще несколько тысяч. Это поставщики Ozon — от крупных 
дистрибьюторов до ИП, продающих вязаные носки из гаража. Если бы Ozon 
обрабатывал их документы вручную, их бухгалтерия занимала бы площадь 
небольшого города и работала бы круглосуточно, утопая в бумаге. Но этого не 
происходит. 
Они решили эту проблему не просто внедрением ЭДО. Они выстроили систему, 
которая больше похожа на конвейер Генри Форда, чем на классический 
документооборот. Жестко, стандартизированно, но невероятно эффективно.  
 

Основная проблема Ozon была не в выборе оператора ЭДО. Выбрать 
«Контур.Диадок» или его аналог — задача на один день. Настоящий вызов — 
заставить сотни тысяч абсолютно разных по уровню технической грамотности и 
масштабу бизнеса контрагентов работать в единой, унифицированной системе. 
Вот с чем они столкнулись: 

• Разнообразие поставщиков. С одной стороны — условный Procter & 
Gamble, у которого свой штат IT и отлаженные процессы EDI. С другой — 
индивидуальный предприниматель, для которого «электронная подпись» 
звучит как нечто из мира фантастики. Как создать единый процесс для всех? 

• Человеческий фактор. Даже при наличии инструкций люди делают 
ошибки. Отправляют не те документы (счет вместо УПД), ошибаются в 
ИНН/КПП, неверно указывают номенклатуру, забывают подписать документ 
ответной подписью. Каждая такая ошибка требовала бы ручного 
вмешательства бухгалтера. Умножьте это на 200 000 поставщиков, и вы 
получите катастрофу. 

• Масштабирование. Система должна была не просто работать сегодня, а 
выдерживать постоянный приток тысяч новых продавцов каждый месяц. 
Ручные процессы здесь — прямой путь к коллапсу. Нужна была система, 
которая работает без участия человека. 

Ключевая цель была не в том, чтобы «перейти на ЭДО». Цель была в том, чтобы 
полностью автоматизировать приемку первичных документов от любого количества 
поставщиков, сведя участие бухгалтера к работе исключительно с нестандартными 
случаями. 
 

1. Жесткая стандартизация: Ни шага в сторону 
Первое, что сделал Ozon, — это исключил любую вариативность. Свобода выбора — 
враг автоматизации. 

• Один оператор. Только «Контур.Диадок». Никаких «А мы работаем через 
СБИС/Такском». Это сразу снимает головную боль с настройкой роуминга, 



который до сих пор работает не всегда идеально. Хочешь с нами работать? 
Подключай Диадок. 

• Один тип документа. Только Универсальный Передаточный Документ 
(УПД) со статусом «1» (счет-фактура + передаточный документ). Никаких 
отдельных счетов-фактур, актов, ТОРГ-12. Один документ на все случаи 
жизни упрощает парсинг и обработку до предела. Система ищет один тип 
документа, а не разбирается в зоопарке форматов. 

• Строжайший форматный контроль. Документ, отправленный в Ozon, 
проходит автоматическую валидацию по десяткам параметров. Не совпал 
ИНН/КПП с данными в договоре? Автоматический отказ. Сумма в документе 
не сходится с суммой в поставке? Отказ. Номенклатура указана не так, как в 
карточке товара? Отказ. Человек даже не увидит этот документ, система 
отфутболит его на стороне поставщика с указанием причины. 

 

2. Массированное обучение: «Университет для поставщиков» 
Ввести жесткие правила — это только половина дела. Вторая, и самая сложная, 
половина — научить сотни тысяч людей этим правилам следовать. Ozon 
инвестировал огромные ресурсы в создание исчерпывающей базы знаний.  
 

Привяжите ЭДО к деньгам. Самый быстрый способ добиться 100% 
вовлеченности — сделать подписание документов в ЭДО обязательным 
условием для оплаты. Как только контрагенты поймут, что скорость 
получения денег зависит от их расторопности в ЭДО, их мотивация взлетит до 
небес. 

 

Модуль 3:  Управленческий учет в 

учётной политике: от хаоса к контролю 

3.1 История одного завода: Как внедрение 

ЦФО спасло его от банкротства 

История одного завода: Как внедрение ЦФО спасло его от банкротства 
На "Уральском Механическом Заводе" все изменилось в тот день, когда главный бухгалтер, 

Ирина Викторовна, разделила один-единственный счет за электроэнергию на две части. 

Казалось бы, рутинная операция. Но именно она вскрыла проблему, которая медленно тащила 

все предприятие на дно. Оказалось, что литейный цех, считавшийся рабочей лошадкой, на 

самом деле сжигал не только металл, но и всю прибыль завода. 

Эта история — не выдумка, а собирательный образ десятков компаний, с которыми мне 

довелось работать. Компаний, где "общий котел" скрывал правду до последнего. 

 

Контекст: Иллюзия благополучия в "общем котле" 
Уральский Механический Завод (УМЗ) был классическим производственным предприятием 

"старой школы". Директор, Петр Сергеевич, управлял им почти двадцать лет. Завод выпускал 

две основные линейки продукции: сложные редукторы в сборочном цехе и стандартные 



чугунные заготовки в литейном. На бумаге все выглядело неплохо. Общая выручка росла, и в 

конце года всегда была прибыль. 

Проблема была в том, что никто толком не понимал, откуда эта прибыль берется. Все доходы 

сваливались в одну кучу, а все расходы оплачивались из нее же. Зарплата, сырье, налоги, 

аренда, та самая электроэнергия — все шло из "общего котла". Петр Сергеевич смотрел на 

итоговую цифру в отчете о прибылях и убытках и был доволен. 

Но тревожные звонки уже звучали. Постоянные кассовые разрывы. Задержки с оплатой 

поставщикам. Необходимость брать короткие и дорогие кредиты, чтобы выплатить зарплату. 

Финансовый отдел разводил руками: "Деньги где-то есть, но их постоянно нет". Это верный 

признак того, что система учета не отражает реальность. 

Управленческий учет по принципу "общего котла" — это как измерять среднюю температуру 

по больнице.  

Сборочный цех производил высокомаржинальные, сложные редукторы. Работа там была 

тонкая, требовала квалифицированных кадров, но не была слишком энергозатратной. 

Литейный цех, наоборот, гнал вал дешевых заготовок. Печи работали круглосуточно, пожирая 

мегаватты электричества, но казалось, что объем продаж это компенсирует. 

 

 

Общая сумма за месяц — 8 000 000 рублей. Раньше эта цифра просто ложилась в 
общезаводские косвенные расходы. Андрей потребовал поставить отдельные 
счетчики на каждый цех. Через месяц получили разбивку: 

• Сборочный цех: 1 500 000 рублей 
• Литейный цех: 6 500 000 рублей 

Когда эти цифры сопоставили с выручкой, которую генерировал каждый цех, 
картина стала шокирующей. Сборочный цех, приносивший 40 млн рублей выручки, 
тратил на свет всего 1,5 млн. А литейный, с выручкой в 35 млн, сжигал 
электричества на 6,5 млн! Добавив сюда прямые затраты на сырье и зарплату 
рабочих, все увидели правду. 
Литейный цех был глубоко убыточным. Каждый произведенный килограмм 
чугунных заготовок приносил заводу прямой убыток. Он не просто не зарабатывал, 
он активно проедал всю прибыль, которую с таким трудом создавали в сборочном 
цехе. 
 

Что стало с УМЗ? Они не закрыли литейный цех. Вместо этого они полностью 

пересмотрели его работу. Подняли цены на заготовки для внешних клиентов на 

30%, отказавшись от самых невыгодных контрактов. Инвестировали в 

модернизацию печей, что снизило потребление энергии на 40%. Начали 

производить более сложные и дорогие виды литья. Через год цех вышел в ноль, а 

еще через полгода — начал приносить небольшую, но стабильную прибыль. 

 

1. Выберите одну статью косвенных расходов. Важно, чтобы она была 
существенной и понятной для всех. Например, расходы на транспорт, 
доставку, связь или аренду склада. 

2. Выберите простой и логичный драйвер для ее распределения. Для 
транспорта это могут быть количество поездок или километраж. Для склада 
— занимаемая площадь в квадратных метрах. Для связи — количество 
сотрудников в отделе. 



3. Распределите эту одну статью расходов в обычной Excel-
таблице между вашими отделами, продуктовыми линиями или филиалами. 
Не нужно пока трогать вашу учетную систему. Просто сделайте это для себя. 

Покажите результат руководителю. Велика вероятность, что даже этот простой 
расчет вскроет интересные факты. Вы вдруг увидите, что отдел, который приносит 
10% выручки, генерирует 40% транспортных расходов.  
 

 

Модуль 4:  Сборка и защита: финальная 

версия учетной политики 

4.1 Ваша учетная политика — 

конституция компании, а не 

формальность для ФНС 

 

Давайте посмотрим, как это работает на практике. Все знают «ВкусВилл». Одна из 

ключевых причин их успеха — свежие продукты и минимальные остатки. Это не 

магия, а результат грамотно выстроенной системы, в основе которой лежат 

принципы, зашитые в учетную политику и систему мотивации. Пример из 

практики «ВкусВилл» Представьте себе стандартный ритейл. Директор магазина 

не несет прямой финансовой ответственности за списание просроченного товара. 

Это проблема «компании», «центрального склада» или «категорийного 

менеджера». В итоге полки могут быть завалены товаром с истекающим сроком, а 

мотивации быстро его продать — ноль. Во «ВкусВилл» все иначе, и это закреплено 

их внутренними правилами учета и управления:  

1. Принцип ответственности: С момента поставки товара в магазин, он 

становится финансовой ответственностью конкретного директора магазина. Не 

абстрактной компании, а его лично. Товар числится на его «виртуальном счете».  

2. Принцип списаний: Любое списание (просрочка, бой, кража) — это прямой 

убыток для конкретного магазина. Этот убыток вычитается из его финансового 

результата. Нет никакой возможности «свалить» вину на логистику или 

поставщика.  

3. Принцип мотивации: Бонус директора магазина напрямую зависит от чистой 

прибыли его точки. Формула проста: Выручка - Себестоимость проданных товаров - 

Списания - Прочие расходы магазина = Прибыль. Чем меньше списаний, тем выше 

твоя зарплата. Что это дает? Директор магазина превращается из наемного 

сотрудника в предпринимателя. Он кровно заинтересован в том, чтобы заказать 

ровно столько товара, сколько сможет продать. Он лично следит за сроками 

годности и мотивирует продавцов предлагать продукты, у которых срок подходит к 

концу. Он активно использует скидки на «последний день», чтобы продать товар, а 

не выбросить его. Видите связь? Правило учета («списания ложатся на магазин») 



напрямую формирует операционное поведение (управление запасами) и влияет на 

ключевой бизнес-показатель (свежесть продуктов и лояльность клиентов). Это и 

есть работающая учетная политика. 

 

1. Распределение ответственности. Документ должен четко фиксировать, 
какой центр финансовой ответственности (ЦФО) несет расходы или «владеет» 
активами. Кто отвечает за просроченную дебиторку — отдел продаж или 
служба безопасности? На чьи расходы ляжет списание неликвидных 
материалов на складе — на закупки или на производство? УП превращает 
абстрактные «общефирменные расходы» в конкретную ответственность 
конкретного руководителя. 

2. Установление порогов и лимитов. Это не просто бухгалтерская техника, 
а мощный управленческий рычаг. Устанавливая лимит стоимости для 
признания актива основным средством (например, 100 000 руб.), вы не 
только упрощаете учет. Вы даете руководителям на местах больше свободы и 
скорости: для покупки офисного кресла или ноутбука не нужно проходить 
сложную процедуру капитализации. 

3. Проверьте ключевые особенности учётной политики 
 

• Лимит стоимости. Закон его не устанавливает, поэтому вы обязаны сделать 
это сами. Не мудрите. «Активы, характеризующиеся признаками основных 
средств, но стоимостью ниже 100 000 руб. за единицу, признаются в 
составе расходов периода их приобретения». 

• Элементы амортизации. Это ключевое изменение ФСБУ 6. Вы должны 
определить подход к трем элементам. 

o Срок полезного использования (СПИ): «СПИ определяется 
комиссией по вводу ОС в эксплуатацию (состав утверждается 
отдельным приказом) на основании ожидаемого периода 
эксплуатации, планов по замене оборудования и с учетом 
классификатора ОКОФ». 

o Ликвидационная стоимость: Не игнорируйте ее. Нулевая 
стоимость тоже должна быть обоснована. «Ликвидационная 
стоимость для всех групп ОС, кроме зданий и транспортных 
средств, признается равной нулю ввиду несущественности 
возможных поступлений от выбытия по окончании СПИ. Для 
транспортных средств ликвидационная стоимость 
устанавливается в размере 5% от первоначальной». 

o Способ начисления амортизации: «По всем группам основных 
средств применяется линейный способ начисления амортизации, как 
наиболее точно отражающий характер получения экономических 
выгод от использования активов». 

 

Ошибки 2026 

 

1. Несоответствие способа амортизации фактическому износу. Вы 
пишете «линейный метод», потому что он самый простой. А у вас парк IT-



оборудования, которое теряет 50% стоимости в первый год. Аудитор задаст 
вопрос: почему ваш метод учета искажает реальную стоимость активов в 
балансе? 

2. Отсутствие детализации критериев создания резерва под 
обесценение запасов. Фраза «резерв создается по неликвидным запасам» 
— это ничто. Где критерии неликвидности? Срок хранения свыше 180 дней? 
Отсутствие продаж за последние 3 месяца? Без конкретики ваш резерв — 
просто способ манипулировать финансовым результатом. 

3. Формальное описание признания выручки. Вы скопировали общие 
фразы из ФСБУ, а у вас сложные контракты с отсрочкой перехода прав, с 
бонусами за объем, с услугами по подписке. Ваша политика должна 
описывать, как вы учитываете выручку по договору с «Ромашкой», а не по 
сферическому договору в вакууме. 

4. Размытые критерии существенности. Установить уровень 
существенности в 5% от валюты баланса — это стандартная практика. Но 
аудитор спросит: 5% для какой статьи? Ошибка в учете ОС на 1 млн рублей 
при их общей стоимости в 200 млн — это одно. А ошибка в дебиторской 
задолженности на 1 млн, если это долг вашего ключевого клиента на грани 
банкротства, — совсем другое. 

5. Игнорирование специфики ФСБУ 25/2018 «Аренда». Многие просто 
пишут, что применяют стандарт. Но не прописывают, как классифицируют 
договоры, какие используют допущения при расчете ставки 
дисконтирования, как учитывают краткосрочную аренду. Это прямой путь к 
искажению обязательств. 

6. Отсутствие порядка учета госсубсидий и целевого 
финансирования. Получили грант или субсидию? В 90% случаев в учетной 
политике про это нет ни слова. Как вы признаете доходы — сразу или по мере 
несения расходов? Это должно быть четко зафиксировано. 

7. Противоречия между бухгалтерской и налоговой учетной 
политикой. В БУ вы списываете малоценные ОС сразу, а в НУ — 
амортизируете. Это нормально. Но если методы сближены, а в политиках 
написаны разные вещи, налоговый инспектор обязательно этим 
воспользуется для доначисления налога на прибыль. 

8. Не прописан порядок ЭДО и использования электронной 
подписи. Вы перешли на электронный документооборот, а в политике до 
сих пор «первичные документы принимаются на бумажном носителе». Это 
дает повод усомниться в легитимности ваших электронных счетов-фактур и 
актов. 

9. Отсутствие описания профессионального суждения бухгалтера. По 
многим вопросам (оценка справедливой стоимости, определение срока 
полезного использования) стандарт требует применять профсуждение. Ваша 
политика должна не просто упоминать его, а описывать методологию: на 
какие источники вы опираетесь, каких экспертов привлекаете, как 
документируете решение. 

10. Использование устаревших ссылок и терминологии. Если в вашей 
политике на 2026 год до сих пор фигурируют ссылки на ПБУ вместо ФСБУ, 
это кричит аудитору: «Меня не обновляли, я просто формальность!». 

 

 


