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如何建立有效的应收账款

防范机制R
	田		军

1.建立专门的信用管理机构，对

赊销进行管理。在我国企业中一般采

取两种方式设立信用管理部门，一种是

财务总监领导下的信用管理部门，另一

种是销售总监领导下的信用管理部门。

两种方式各有利弊，适应于不同的企业

管理体制。信用管理部门要取得财务

和销售部门支持并在赊销管理中起主

导作用。

2.建立客户动态资源管理系统。客

户的动态资源管理是指动态监督客户尤

其是核心客户，了解客户的资信情况，给

客户建立资信档案并根据收集的信息进

行动态管理。调查的渠道一般包括：销

售部门业务员掌握的客户资料、管理人

员的实地考察、客户的其他供应商调查

情况、网络数据和其他公开的信息渠

道。调查的内容主要有：客户的品质、

能力、资本、抵押和条件（“5C”系统），

客户与企业往来的历史记录，客户的规

模、财务状况、发展前景、行业的风险

程度，等等。

3.建立应收账款监控体系。一是对

赊销的发生进行监控。赊销监控主要发

生在接受顾客订单、批准赊销信用、记

录销售和收回资金流程。在接受顾客订

单流程，顾客的订单只有在符合企业内

部授权标准时才能被接受，销售管理部

门应根据信用部门客户动态管理系统提

供的情况决定是否批准销售。在批准赊

销阶段，信用管理部门在收到销售单后，

将销售单与该顾客已被授权的赊销信

用额度以及至今尚欠的账款余额加以比

较，并对每个新顾客进行信用调查，建

立客户动态资源系统。根据调查的客户

资信状况和其他相关信息，决定是否批

准该客户的赊销，并在销售单签署明确

意见。在记录销售和收回资金流程，财

务部门应将销售数据和资金收回数据及

时反馈给信用管理部门，更新客户动态

资源系统。二是对应收账款进行分析管

理。财务部门应定期对应收账款的回收

情况、账龄等情况进行分析，并编制一

定期间的赊销客户的销售、赊销、收账、

账龄分析表及分析资料交管理当局。三

是信用部门和销售部门对应收账款要进

行跟踪管理。从赊销过程开始到应收账

款到期日前，对客户进行跟踪、监督，从

而确保客户正常支付货款，最大限度地

降低逾期账款的发生率。两个部门在工

作中要互相配合，分清各自在跟踪服务

中的职责。

4.建立完善内部控制制度。①健

全审批制度。企业的每一项销售和收

款业务都应经过严格的审批确认后，

才能作为应收账款入账。②加强应收

账款日常动态状况的传递与报送。应收

款项发生后，企业财会部门应每间隔一

定的时间以文书、表格形式向有关的业

务部门、责任经办人员、企业领导传递

应收款项的动态信息，督促和提示有关

人员及部门催收。③加强应收款项的日

常定时询证及对对方单位动态状况的

定时了解。④保持管理信息畅通，避免

信息失真。企业一般应建立应收账款情

况月报制度。定期对应收账款进行账

龄分析，如账龄超过30天的，企业的

财务主管应进行分析研究，对不同欠款

单位落实具体的催款策略。⑤制定往

来款项对账制度。应根据应收账款的特

点，结合本单位的具体情况，制定往来

款项对账制度并严格执行。⑥采取有

效的催收手段。一是委托讨债公司去讨

债；二是向法院起诉要求债务人偿还

债务；三是从债务人那里取得一定的

有价值的货物，折价抵偿其债务；四是

由债务人划出一部分应收款项给债权

人以抵偿自身的债务，但这部分应收款

项必须是债权人愿意接受的；五是争

取债转股。

5.实行内、外相结合的多层次监督。

职工代表大会应认真审核年度财会工作

报告，尤其是应收账款的有关情况和坏账

损失对企业经营业绩的影响程度及相关

人员的责任，促进应收账款管理水平的提

高。审计机构必须弄清应收账款的来龙

去脉，避免坏账损失扩大化和侵吞公有

资产的行为发生，一旦发现违法乱纪问题

务必从严处罚。与此同时，还应委托中介

机构（如会计师事务所）定期对企业的应

收账款进行检查并出具相应的报告。
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