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企业应从三阶段加强应收账款管理

季旭东

近年来，随着我国企业之间的竞

争加剧，企业为了生存和发展，大量实

行赊销，加上企业内部管理不严、对赊

销单位的信誉估计不足等原因，造成

企业应收账款的数额明显呈上升趋势，

企业应收账款占流动资金的比重为50%

以上，逾期应收账款也占应收账款总

额的 60% 以上。企业一方面向银行借

入大量的贷款以解决资金不足的问题；

另一方面自身货款被其他企业无偿大

量地占用，这样不仅增加了企业财务

费用支出，也影响了企业的生产经营

和发展。因此，加强应收账款的管理已

经成为企业管理的重要内容。加强应

收账款管理应从事前、事中、事后三个

阶段着手进行。

1 、加强事前管理，做好对赊销对

象的资信调查，并采取相应的信用政

策。企业应广泛收集有关客户的信用

状况资料，建立客户信用信息库。客户

信用档案应包括客户的基本情况，如

详细名称、地址、经济性质、经营范围、

税务登记、 开户银行账号、 法人代表、

分支机构分布、 近期财务数据等静态

资料；还包括客户的动态信息，诸如生

产经营和研发动态、 市场竞争策略的

变化、经营业绩的升降、生产要素配置

的调整、 经济往来中的企业形象评价，

以及金融、税务、工商管理等部门对企

业信用等级的评定情况等。企业根据

调查结果评定客户的信用等级，建立

优、 中、 差赊销客户信用等级档案。

“优” 为规模较大、以往业务往来中信

誉较好的企业， 可按合同规定的内容

对其赊销；“中” 为资产情况和财务状

况一般，财务制度比较规范，有一定的

资产作抵押，在以往业务中经催交后

能还清货款的客户，可采取预收货款

或收取抵押物形式进行销售，并密切

关注发货的时间与进度；“差” 为资产

状况和财务状况不佳，财务制度混乱，

没有资产抵押，以往没有业务往来或

信誉不佳的客户，应采取全额货款到

后才发货的信用政策，确保应收账款

的安全。

2、加强应收账款的事中管理，明

确应收账款的管理部门，建立赊销审

批制度。应收账款管理是现代企业营

销管理中的重要组成部分，是企业信

用管理的核心所在，因此，企业应认真

分析确定可以赊销的客户及其赊销额

度，灵活利用赊销手段，合理确定现金

折扣与折让及比例，这才是市场经济

下企业快速占领市场、 壮大发展自己

的一项基本策略。因此，笔者不同意应

收账款由销售部门或销售人员自己管，

这样做缺少必要的控制环节，也不同

意由财务人员管理，因为会计人员虽

然对账务比较清楚，但对具体客户情

况不很了解。企业应当建立一个专门

研究销售策略及客户资信的机构来管

理应收账款。同时，企业还应根据自身

特点，设立赊销审批制度，明确各经办

人员的赊销范围和权限。各经办人员

只能在各自的权限内办理审批，超过

限额的须报上级审批，同时落实责任

制，制订严格的资金回收款考核制度，

要求具体经办人员、 审批人员共同承

担经济责任。

3、加强应收账款的事后管理，加

强催收力度，确保资金回笼。一是经常

进行应收账款的账龄分析，按时间长

短、金额大小逐笔分析欠款原因。一旦

发现客户欠款逾期时，立即在当期将

该逾期欠款抽出来， 另行编制一张逾

期账龄分析表。这样一方面据以估计

可能发生的损失，预提坏账准备，体现

稳健性原则；另一方面及时请有关部

门和个人采取相应的对策。二是采用

适当的收账政策。企业向客户催账时，

如果收款政策太严，虽然可以减少坏

账损失及应收账款拖欠资金被占用的

机会成本，但同时也会增加收账费用。

因此，企业应注意讲究收账技巧，要在

增加收账费用与减少坏账损失及机会

成本之间加以权衡，力争做到收账成

本最低。对于无力偿付或故意拖欠的，

可向法院起诉或借力于权威的第三者

调停。三是建立坏账准备制度，及时处

理坏账。赊销活动中的不确定因素要

求企业遵循谨慎性原则，对坏账损失

的可能性预先进行估计，并提取坏账

准备金。我国会计制度也有这方面的

要求。当应收账款确实无法收回时，企

业应当及时通过坏账准备金办法及时

处理，确保企业会计信息的真实可靠。
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