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外贸公司如何加强

应收账款管理锁定应得利润

张 伟  高 进

近年来，我国进出口贸易每年以

20% 以上的速度快速增长，2005 年度

达到 14 221 亿美元。面对当今激烈的

市场竞争，付款方式和信用限额作为

各外贸公司国际贸易竞争的重要手段

在创造贸易机遇的同时，也给外贸公司

带来了巨大的潜在风险。因贸易往来而

发生的应收未收的销售货款、进口垫付

款、代理出口手续费、各种借款等各种

应收款项的形成，具有促进销售和减少

存货两大功能。但是，信用服务也是有

代价的，外贸公司如何在机遇与风险面

前作出理性的选择，如何科学合理地管

理好应收款项，值得我们研究和思考。

造成目前外贸公司应收款项管理

混乱的原因：一是观念陈旧、 职责不

清、缺乏制度保障。我国外贸公司的业

务操作从签订合同到原料采购、加工、

成品的检测直至出货全过程，均由业

务部门处理，业务人员直接掌握客户

情况。财会部门只针对业务部门提供

的发票进行核算，凭有关单据记账，形

成财务报告。这种状况导致了实际经

营状况与财务报告信息的不匹配、财

务部门被动进行核算、应收款项管理

难度较大。二是汇率的波动吞噬着应

有的利润。为拓展业务空间，外贸公司

不得不接受更加苛刻的付款条件或条

款，随着人民币汇率的上升，若货款不

能及时收回，外贸公司将损失一部分

应得利润。假设外贸公司年出口 1 000

万美元，平均延期收款 1个月，人民币

升值 2% ，则损失近 10万元人民币。三

是应收款项潜亏的趋势没有得到有效

遏止。应收款项是外贸公司资产中重

要的组成部分，应收款项质量决定着

资产的质量。目前，许多外贸公司应收

款项质量普遍不佳，真正实质性内涵

很少，资产出现空壳化。尽管许多外贸

公司已经意识到这一问题的严重性，

开始关注资产质量，下大力气加快资

金回笼，但收效不大，集中体现在清欠

的雷声大，回款的雨点小；边清边欠、

前清后欠的现象还普遍存在。

为加强外贸公司应收款项管理，

锁定应得利润，笔者建议可从以下几

方面着手：

（一）借助外部专业力量，加强客户

信息和信用评估管理。建议将公司财务

部门作为客户信用管理部门，并借助专

业咨询机构的力量代为收集客户在行业

中的地位、资产结构和质量、发展能力、

交易信用记录等客户信用状况，根据动

态基础信息形成客户信用等级评估体

系。不同资信等级的子公司享有不同的

放账额度、适用不同的信用条件：信用

状况较好的，给予优惠的结算方式；对

信用较差的客户争取以 L/ C（信用证）成

交，尽量减少信用额度；对信用较差的

国家和地区应提高警惕。

（二）加强应收款项的日常监控，改

善应收款项的日常管理。财务部门应

根据会计核算，及时监控客户信用使

用情况、应收款逾期状况等，并以应收

款项工作例会形式，向相关部门、人员

定期披露应收款项、拖欠款和诉讼状

况（特别是重点金额款项）等。同时，要

扭转业务人员“重业务、轻财务”的观

念，将应收账款的考核管理纳入业务

奖金的范畴。在会计上清楚反映每一

项业务的资金占用、耗费情况，并核算

到人。在考核上，以收付实现制代替权

责发生制，把账面利润还原为现收的

利润。对逾期应收款项要坚持 “谁造

成、谁负责”的原则，落实清欠责任，

进行绩效兑现。
（三）充分运用金融衍生工具，锁定

利润。为减少汇率变动可能给企业造

成的损失，可根据自身业务特点，充分

运用金融市场上的金融工具，如远期

现货、期货和期权合同等，锁定利润；

尽快取得提单、 发票、装箱单等票据，

向银行进行押汇、贴现或打包贷款，加

快应收款变现，提高资产的流动性；对

以 D / P（付款交单）、D / A（承兑交单）、

O / A（赊销）形式操作的业务，可通过投

保出口信用险的方式，锁定风险。
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