
极性，影响了机械化施工的发展，使企业长期处于低水

平的施工方式；另一方面由于缺乏先进的施工机械，使

企业降低了市场竞争能力，制约了企业的发展。
因此，降低机械设备的使用成本，提高机具设备的

使用率、完好率就成了交通施工企业固定资产日常管

理的永恒主题。但是由于人们习惯于固定资产的实物

形态管理，不注意价值形态的管理，认为只要机械设备

还在，就尽到自己的职责了，这样的结果很可能是机具

设备还在，却已是一堆不能使用的废铁了，无形之间造

成国有资产价值流失。另一方面如果机具设备管理过

于集中，操作者对机具设备没有管辖权力，今天在这里

使用，明天可能就调到其他部门使用了，这样就造成了

有调配管理职能的部门高高在上，无法掌握机械设备

的日常使用状况；而日常使用、操作部门却只管使用，

不管其检修、保养，久而久之机具设备失管现象就不可

避免了，严重到机具设备年年买年年坏，谁都可以操

作，谁都无须负什么责任。
对此，我们进行了大胆的改革，把大部分的机具设

备按其实际价值落实到使用部门（按一些人的说法，是

按其价值卖给了使用部门），建立经济责任制，专人专

机，单机核算，若其他部门使用，以租赁形式解决。使

用部门和操作人员要交纳一定的抵押金（或实物）承担

设备的使用风险和投资风险。这样就把机具设备的

责、权、利都落实至使用部门，使用部门又落实至各个

操作人员，按其机具的经济效益与操作人员的收入挂

钩。如一台挖掘机，按其挖运的土方计价，多挖多算，

少挖少计，按产计酬。由于这种办法促使操作者加强

了日常维修保养，极大降低了机具使用成本，提高了完

好率。现在一台机具设备抵得上原来两台设备；操作

人员和使用部门为了提高机具的使用率和机具的经济

效益，一方面充分发挥设备的效能，一方面争取多揽业

务提高收入。这样，职工的收入在不断提高，机具设备

的服务质量也在不断提高，兄弟部门之间扯皮现象没

有了，互相支援的风气浓了，提高了企业的施工能力。
因此，固定资产日常管理的关键在于完善管理办

法，采取切合实际的管理形式。对于国有施工企业来

说，以建立经济责任制形式落实机具设备的管理，能够

充分发挥固定资产的投资效益，提高企业的机械化施

工水平。
通过有效的投资管理，企业可避免盲目投资，减少

设备闲置现象；而加强日常管理，则可提高企业固定资

产的使用效益。抓好了这两个方面的管理，对交通施

工企业来说，就可谓抓住了固定资产管理的关键。
（作者单位 ：浙江温 州交通建设集团公 司）

责任编辑  王教育

工作研究

如何加强
对外贸企业

“卖单”
行为的防范

和管理

廖光辉  元丽娜

“卖单”是外贸行业近年来出现的新名词，概括地

说，就是某一公司的业务员依赖本公司已有的商誉、货

源、客户资源甚至办公条件等，将应该归属本公司结算

的外贸业务转移到另一公司（即 A 公司某业务员为了

个人谋利以 B 公司另一业务员的名义，将业务的全部

程序避开 A 公司而在 B 公司完成，并在支付 B 公司少

量手续费后，将该单业务的净利润全部据为己有），藉

此获取相对较高经济报酬的行为。
随着外贸进出口经营权和经营商品种类的不断放

开，各外贸企业业务交叉程度越来越高，这为“卖单”业

务的操作提供了便利，同时也加大了查处“卖单”的难

度。特别值得警惕的是：一方面，当前外贸企业面临内

外许多压力，形势不容乐观；另一方面，由于“卖单”的

利益驱动，一些业务员对“卖单”乐此不疲，不惜铤而走

险，竞相效尤，令众多外贸企业的管理机构深感棘手和

无奈。为此，本文试图对“卖单”行为进行一番剖析，希

望能加强对其防范和管理。

一、“卖单”原因分析

1、利益驱动。业务员“卖单”，除了承担因业务发
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生的直接费用和目前出口退税的部分损失（增值税税

率为 17% 的商品，出口退税损失为成本价的 8% ，实际

上许多“卖单”业务，生产厂家均按照业务员的要求不

必开具增值税发票，根本就不打算退税），再支付给买

单企业一定的手续费外，其余的业务收益都可以通过

提供运输费、业务招待费等费用发票到买单企业报销

后中饱私囊。业务员“卖单”所得的好处，远远高于从

本企业所能获得的该业务的奖金，更何况这种个人所

得更为直接、快捷和隐蔽，“卖单”现象由此滋生。
2、企业考核成本的方法不科学，财务核算实行“大

锅饭”政策，综合管理费用居高不下，激励机制不完善，

奖惩措施不力是致使业务员“卖单”的又一个重要原

因。比如，在控制换汇成本时，不管各类商品的增值税

税率差异，单件价值和体积大小及市场潜力，也不管各

业务员年出口业务规模的大小和成交金额的多少，而

统统按公司制定的统一综合费用分摊率来计算每笔业

务的出口换汇成本，并据此对该业务进行取舍。这样，

势必丧失许多贸易机会和获利机会，并给“卖单”者制

造了一个美丽的借口——“为了保客户”。再由于公司

内部管理失控，综合管理人员开支无节制，平均主义和

“大锅饭”思想根深蒂固，该奖的不奖或者奖而不到位，

该惩的不惩或者惩而不足戒等等，也挫伤了一些业务

员的积极性，并使他们对本公司失去信心，进而不惜

“卖单”求荣。
3、一些企业为了赚取代理出口手续费，置国家财

经法纪和职业道德于不顾，甚至个别外贸企业为了完

成创汇创利指标，不惜以种种“优惠”条件到处招揽“卖

单”业务，这在客观上给“卖单”者提供了极大的便利和

某种保护。也有个别领导对“卖单”缺乏足够认识，片

面认为业务放到哪个公司去做都是一回事，反正“肉烂

在锅里”，出口规模还是保住了，致使“卖单”者胆大妄

为，大发不义之财。

二、“卖单”的危害性

1、引发不公平竞争，扰乱市场经济秩序。由于“卖

单”业务除支付少量手续费外，一般不需要承担其他业

务间接费用，加上业务收益全部归“卖单”者个人支配，

因此，“卖单”者与本企业和其他企业经营同类商品的

业务员相比较，在争取国内货源和国外客户方面均有

明显的价格竞争优势。这种不公平的竞争，导致外贸

行业经营秩序混乱，最终损害国家和集体的整体利益

和长远利益。
2、导致国家税收流失，影响外贸发展后劲。如前

所述，“卖单”收益以费用形式被个人侵吞，不仅“卖单”

者偷漏了个人所得税，而且公司的利润以及按公司利

润总额清算的所得税也随之流失。

3、影响外贸队伍思想稳定。面对“卖单”的诱惑，

外贸企业的许多业务员思想动摇，甚至争先恐后仿效，

在一定程度上动摇了外贸企业的军心；并由此激化了

外贸企业的一些内部矛盾和外部矛盾，于当前企业的

改革和社会的稳定有百害而无一利。

三、对“卖单”的防范和管理

1、加强外贸企业内部管理，努力创造出良好的经

营环境。企业在这方面，需要采取一些积极有效的措

施。如，健全业务管理制度，严肃劳动纪律；完善激励

与约束相结合的机制，做到奖惩分明；千方百计筹集和

管理好资金，保证业务的顺利开展；按“变动成本计算

法”，而不是按“全部成本计算法”对每笔业务进行成本控

制，力求企业的规模效益；根据实际情况，对新产品、有市

场潜力的产品出口实行倾斜政策和鼓励政策；强化财务

管理，细化会计核算，成本分单跟踪，盈亏核算到人；大力

提倡节约，制止铺张浪费；努力裁减冗员，减少固定开支

等等。事实上，没有不恋窝的鸟，也没有不想飞的鸟，关键

在于把窝营造得更温馨些，保证飞鸟不迷失方向。
2、加强宏观调控，各方通力协作，形成防止“卖单”

的合力，使“卖单”者无机可乘，无缝可钻。前面提到，

由于“卖单”者支付给买单企业一定的手续费，加上买

单企业又能给“卖单”者在财务上提供极大的方便，表

面上看，双方似乎都有利可图。但是，如果企业一方面

在接受外面的“卖单”，另一方面自己的业务员又去仿

效，岂不得不偿失！因此，外贸企业的主管部门有必要

在广泛调研的基础上，立足当前，考虑长远，采取相应

的措施，以加强对“卖单”的宏观管理和监控。如，禁止

各外贸企业接受有进出口权企业的业务员 “卖单”；加

强对各公司出口成本，特别是代理出口业务成本的跟

踪审计和监督等。税务部门除了加强税务检查和监

督，还要进一步严格执行发票管理制度，完善发票管理

办法（目前一些税务部门为了完成税收任务，在发票开

具方面存在较大漏洞，许多“卖单”者提供的运输、劳务

等发票都是从税务部门开出的正规发票）。各外贸企业

也要树立全局和发展的观念，把好各自的门，断掉“卖

单”的路。
3、加强教育，着力引导，全面整顿，严厉打击。各

外贸企业应紧紧围绕创汇创利这个中心，加强对业务

员的思想政治教育，劳动纪律教育，职业道德教育和法

律法规教育，引导他们勤奋工作，勇于奉献，正确处理

好国家、集体和个人的利益关系。对屡教不改者，进行

经济上和行政上的制裁；对违法犯罪者，则应绳之以

法，严厉打击，以儆效尤。
（作者单位：湖南省对外经济贸易委员会财基处  

大连市财政局会计中心）

中
国
财
政
杂
志
社


	工作研究
	如何加强对外贸企业“卖单”行为的防范和管理




