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近年来，杭州富特带钢有限公司为

进一步强化应收账款管理，采取了四项

新举措，既堵塞了资金的漏洞，又加快

了流动资金的周转。

	(一 )清理核实应收账款

一是将全公司所有应收账款划分到

每个销售员作为挂钩联系单位。二是把

所有应收账款单位区分为A（正常交易单

位，即交易间隔期在3个月以内）、B（间

接性交易单位，即交易间隔期在3个月

以上、1年以下）、C（停止交易单位，即

交易间隔期在1年以上、2年以下）、D

（停止交易单位，即交易间隔期在2年以

上）、E（已变更、合并、注销的单位）五

类。三是按季排查出需派人前往核实应

收账款的单位。四是财务部按月根据财

务账面应收账款余额加上发出商品金额

与市场部（销售员）核对。五是对当月有

应收账款发生额的单位，每月邮寄对账

单核对一次。六是每年 6月末进行全面

对账，年底在全面对账的基础上作出相

应的报批与账务处理。

（二）实施应收账款相关制度

一是实施对销售员回收货款的考

核制度。以月末应收账款（含发出商品）

余额占当月产品销售收入的25%（即7.5

天）为考核基准率，个别特殊客户经总

经理批准，允许月末应收账款 (含发出

商品)余额占当月产品销售收入的比率

高于25%。月末应收账款余额低于或高

于按考核基准率计算所得的金额，均按

其差额的4‰进行奖罚。二是实施客户

信用与资质变化信息反馈制度。每名销

售员须按季将《客户信用与资质变化信息

反馈表》报送给公司总经理、财务总监，

信息反馈表的主要要素为：（1）根据客

户连续交易状况、债务拖欠时间长短和

对账配合情况所进行的分类变化；（2）

根据交易量大小变化，反映重要客户、

一般客户、次要客户的新分类；（3）按

照销售差价大小区分甲、乙、丙三类客

户。三是实施应收账款定期分析制度。

按季由公司财务总监主持召开应收账款

分析会，内容包括应收账款余额、货款

回收率、客户信用与资质和销售差价变

化分析等。

（三）催收应收账款的做法

1．对于与每个销售员挂钩的A、B

类应收账款单位的欠款，由销售员负责

催收，并与奖罚制度挂钩。

2．对于C类应收账款单位的欠款，

由其他有关管理人员配合销售人员一起

催收，也与奖罚制度挂钩。

3．对于D类应收账款单位的欠款，

委托有关社会中介机构代理催收。

4．对于E类应收账款单位的欠款，

通过法律途径解决。

（四）加强对应收账款的监督

首先，财务部指定专人负责按月与市

场部（销售员）对账。其次，财务部在每

月与市场部（销售员）对账的基础上，一

方面，向公司总经理、财务总监按月报送

《应收账款余额加发出商品与市场部差

异汇总表》；另一方面，对于当月货款回

收率在25%以下的客户汇总后及时报送

公司总经理和财务总监。再次，督促市

场部、销售员回收货款，按月考核货款回

收率。■
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5.一年内到期收回的长期债券投资

应从“长期投资”账户余额中扣除并单列

在资产负债表的流动资产项目中；一年

内到期的长期负债的披露应分别从“长

期借款”、“应付债券”、“长期应付款”等

账户中扣除并单列在流动负债项目中。

短期借款利息不通过“短期借款”科目核

算；长期借款利息应预提，并通过“长

期借款”下设明细科目反映。

6.固定资产重要性标准的判断。对

于内部交易发生次数不多且对企业集团

财务状况和经营成果影响不大的内部固

定资产交易，可将其视为企业集团外交

易而不进行抵消处理；企业发生的修理

支出一般可直接计入当期成本费用，但

对于不均衡且数额较大的大修理费用，

可以采用预提或待摊的办法。

7.信息披露重要性的判断。一般而

言，企业尤其是上市公司通过招股说明书

（或债券募集说明书）、上市公告书、定

期报告、临时报告以及其他披露文件，

向广大投资者、债权人及其他信息使用

者披露公司财务状况、经营成果和现金

流量等对决策有用的信息，是其从维护

投资者权益和市场运行秩序的角度出

发、按照法定要求就自身财务经营等会

计信息情况向信息使用者或相关部门所

做出的报告。例如：或有负债项目中，对

于“由企业负责的应收票据贴现”，即“已

贴现的商业承兑汇票”等项目应列示于

资产负债表的补充资料中；上市公司抵

押、出售或报废公司营业用主要资产一

次超过该资产的30%时，应编制重大事

件公告书向社会披露等。■
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