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怡清源办事处铁坤茶行应收账款的管理优化

方案设计

摘要

【摘要】不良的应收账款管理会导致应收账款余额较大，部分资金被客户长期占用，企业自身财务风

险不断上升，这将严重导致企业资金链的断裂，对企业的稳定发展产生较大影响。因此，企业应加强应

收账款管理，树立适合企业发展壮大的经营理念，不盲目实现高销量和盲目赊销。本文分析了企业应收

账款管理中存在的问题，分析了怡清源办事处铁坤茶行应收账款管理的实际情况，提出了怡清源办事处

铁坤茶行应收账款管理中存在的问题。通过对每个问题提出解决方案，我们将进一步推进公司的战略目

标。

【关键词】应收账款；财务风险；方案设计

一、怡清源办事处铁坤茶行概况

怡清源办事处铁坤茶行成立于 2003 年 12 月，资本金 50 万元。公司的主要产品是

茶叶的生产和销售。公司产品销售主要集中在珠三角地区。公司以质量好、信誉好、服务

好、价格公道、诚实守信、敬业为经营理念，以创新进取为企业精神。

怡清源办事处铁坤茶行属于生产制造类企业，其生产范围主要包括各种茶叶。如今茶

叶市场几乎都上演着抄袭戏码，相类似的产品层出不穷。茶叶销售具有较强的季节性，这

对于怡清源办事处铁坤茶行的茶叶销售而言具有较大影响，茶叶的销售旺季一般会出现在

夏季与秋季，而春季与冬季销售量比较低，对企业的盈利造成一定的影响。

财务部主要负责公司生产以及销售所有账目的核算与处理。财务部则可细分为，如图

1-1 所示。

图 1-1 财务部组织结构图



二、怡清源办事处铁坤茶行应收账款管理现状

通过对怡清源办事处铁坤茶行 3年来财务报表中应收账款相关数据的分析，发现怡清

源办事处铁坤茶行应收账款呈现逐年上升的现象。但是，应收账款管理不到位就会给公司

带来麻烦。表 2-1 是从怡清源办事处铁坤茶行近 3年与应收账款的部分数据，通过分析，

希望可以对怡清源办事处铁坤茶行 3年内应收账款的变化有个直观的了解。

表 2-1 怡清源办事处铁坤茶行 2017-2019 财务数据（单位：元）

（一）应收账款数额变化情况分析

图 2-1 应收账款数量分析变化图

由图 2-1 可知，该公司在过去的 3年里，应收账款的走向是一年比一年上升的。

年份

项目 2017 2018 2019

应收账款 512950 558210 618990

流动资产 792030 889330 922970

期末总资产 1489520 1559350 1541960

主营业务收入 1713090 2236930 2431690



（二）应收账款占资产的比例分析

表 2-2 应收账款与资产相关数据

年份

项目 2017 2018 2019

应收账款 512950 558210 618990

流动资产 792030 889330 922970

期末总资产 1489520 1559350 1541960

应收账款/流动资产 64.76% 62.77% 67.06%

应收账款/期末总资产 34.44% 35.80%
40.44%

图 2-2 应收账款占资产的趋势图

从表 2-2 和图 2-2 中可以看出，应收账款占流动资产比重都严重到超过了 60%以上，

在 2019 年的时候可怕到超过了 67%，这说明资产非常容易受到应收账款的影响，大部分

都是应收账款，严重影响现金流和资金的周转，这将会导致给公司带来风险，最后很可能

出现资金短缺等问题。



（三）应收账款与主营业务收入的分析

表 2-3 应收账款与主营业务收入相关数据（单位：元）

年份

项目
2017 2018 2019

应收账款 512950 558210 618990

主营业务收入 1713090 2236930 2431690

应收账款年增长率 8.82% 10.89%

主营业务收入年增长率 30.58% 8.71%

应收账款周转率 3.34 4.01 3.93

应收账款周转天数 107.78 89.78 91.60

图 2-3 应收账款年增长率与主营业务收入增长率趋势图

从上图可知：应收账款的增长幅度在 2018 年小于主营业务收入，得出结论资金使用

率高。而 2019 年的主营业务收入年增长率相对比较小，这可以说明当年的收入其实是不

高的。

（四）应收账款周转情况分析

怡清源办事处铁坤茶行应收账款周转情况见表 2-3 所示。公司 2017-2019 年应收账款

周转率呈现出上升趋势，其中，2018 年大幅度上升，2019 年上升幅度降低。应收账款周

转天数 2017 年为 107.78 天，2018 年为 89.78 天，2017 年为 91.60 天，上述数据充分说

明公司应收账款周转情况良好。



三、怡清源办事处铁坤茶行应收账款管理存在的问题
（一）追求销量而盲目赊销

赊销相较于进行产品的创新，提高产品的质量或者是提高品牌知名度能让企业在短

期之内扩大销售量。此外，同一价格水平、质量水平、服务水平销售的产品和商品，比

现金销售的产品和商品数量大。对比于现销，赊销不仅可以提高产品销售量、存货周转

率以及市场占有率，而且降低了产品风险、储存成本以及存货管理费等。所以企业在面

临如何提高销售量时，往往都会选择赊销策略。

表 3-1 应收账款占营业收入比例表

年份
应收账款余额

（元）

营业收入

（元）

应收账款与营业

收入占比

2016 504760 1038013 48.63%

2017 512950 1043691 49.15%

2018 558210 1058349 52.74%

2019 618990 1062597 58.25%

从表 3-1 可以知到，2019 年公司应收账款余额 618990 元。其中,应收账款余额如此巨

大主要是由于企业过度赊销造成的。

由表 3-1 可知，怡清源办事处铁坤茶行 2016 到 2019 年间，应收账款余额不断增加的

同时，应收账款余额与营业收入的占比也从 2016 年 48.63%上升到 2019 年的 58.25%。怡

清源办事处铁坤茶行为了提高产品销售量、抢占市场份额，对业务人员进行奖励性的激励。

只要是销售量提高便可以得到相对应的奖励，但是面对难以收回的应收账款时，并未对业

务人员进行相应的惩罚。导致应收账款余额不断增大，尽管销售量提高了，但是实际上就

是虚增了销售收入，使得大量存货转化为资金积压在客户手中。

（二）对赊销客户管理不到位

诚信是立足之本，万变离诚信二字，无信无一立。我国信用管理体制仍然不健全、不

完善，监控力度不到位，对于失信企业惩罚力度不大，很多企业认为“犯罪成本低”公然

失信。当企业没有设立专门的信用管理部门时，将会对了解客户的信用程度造成一定的影

响。不能比较准确地掌握客户额财务状况、征信状况以及偿债能力等信息，只能比较主观

地判断客户的信用状况。着将会对企业进行赊销管控造成一定的误导，对赊销客户的赊销



程度不断加大，而放松警惕。

怡清源办事处铁坤茶行在客户信用管理制度上存在着缺陷，不同的客户有着不同的

信用情况以及财务状况，没有做到真正地调查以及了解与收集每一个赊销客户的信用情

况。而是根据订单量的大小对客户进行放宽赊销程度，长期以往将会导致企业的正常经营

状况受到影响。有人指出，每家公司都没有为每个客户设定应收账款限额，对应收账款限

额的管理马虎。如果长期无人看管，信贷客户的管理就会混乱。

（三）账务处理不规范

在应收账款存续期里面，企业为了估算出在应收账款中难以回收甚至是不能回收的部

分，对应收账款提取坏账准备。然而很多企业在日常应收账款管理中，只着眼于眼前的利

润，往往会忽略坏账准备的提取，以至于高估利润。

表 3-2 坏账准备占应收账款比例表

年份
坏账准备

（元）

应收账款余额

（元）

坏账准备与应收

账款的比例

2016 20367.32 504760 4.04%

2017 19924.57 512950 3.88%

2018 19400.34 558210 3.48%

2019 18688.07 618990 3.02%

由表 3-2 可知，怡清源办事处铁坤茶行在 2016 年至 2019 年应收账款余额不断上升，

但是企业每年提取的坏账准备占应收账款的比率却每年下降。坏账提取比率由 2016 年的

4.04%下降到 2019 年的 3.02%。

怡清源办事处铁坤茶行在坏账准备的提取中存在着缺陷，而且没有对不同的客户进行

比较详细的分类，根据客户的不同情况进行坏账准备的提取坏账准备。我们没有准备坏账

计提，这是对本年应收账款余额的详细分析，同时应收账款余额增加，坏账计提金额减少。

总的来说，它可能高估了一家公司的营业利润，并夸大了今年的利润。

（四）应收账款催收困难，催收方式不合理

在赊销交易中，往往会出现拖欠货款的现象。逾期收款或收款方式统一的，不能

收回应收账款。有些企业为了能收回拖欠的货款，甚至运用一些不合法的手段，例如聘请

追债机构等方式进行强行收款或者企业通过拖欠其他企业来弥补自身资金漏洞。这不仅对

公司没有好处，公司通过拖欠其他公司的款项来填补自己资金的漏洞。如此下来不仅不会



给企业解决问题，还会影响企业信用，在社会经济发展中造成恶性循环。应收账款可以由

公司自行收取，也可以通过法律手段维权。企业往往在进行授信前就与客户签订了授信合

同，如果没有及时收取企业的价款，这是收取价款的重要依据。公司还可以向客户承诺一

定的现金折扣，以鼓励在应收账款产生之前提前还款。

怡清源办事处铁坤茶行在出现客户恶意欠款时通常会采取自行催收策略，往往会忽略

采取法律的武器维护自己的权益。自行催收一般是由对账人员在进行账目核对的过程中，

通过电话、信息等的方式口头告知客户应收回账款金额。然而自行催收得不到解决时，将

会延长应收账款回收期。同时，对于一些拖欠金额较大、时间较长的客户，自行催收往往

不能取得较好的效果。

四、怡清源办事处铁坤茶行应收账款管理优化方案

（一）建立科学的销售理念，赊销有度

针对企业盲目赊销的缺陷，企业在与客户签订合同时，要以企业长期利益为目标，不

能忽视企业的长期发展。在确定要以赊销的模式之前，要对客户信用、盈利能力和偿债能

力等经营情况进行充分的调研。对于信用好、效益好的企业可采取相对宽松的政策，对于

信用不好、盈利较差的企业就要采用收紧的政策。如果客户主动提出赊销要求，销售人员

不能擅自为了自身利益答应客户，应及时先向上级和相关人员汇报情况，待批准之后再签

订合同。

同时，企业应该根据自身特点以及管理的模式，建立信用额度审批制度。没有职级的

人有权根据金额进行决策，决策者只在各自的决策限额内批准客户的记账，如果超过了该

限额，则始终通过上述决策同意。从表 4-1 可以看出，每个应收账款的金额都实行了权限

审批制度

表 4-1 客户赊销审批权限表

额度权限 超过相应等级额度 审批人

1 万以下 信用额度内 业务人员

1~5 万 超信用额度内 5% 销售部主管

5~10 万 超信用额度内 10% 财务主管

10 万以上 超信用额度内 20% 总经理

企业必须衡量赊销带来的风险和市场占有率两者之间的关系，将赊销业务稳定在安全



水平。要加强对赊销批准制度执行，企业通过对赊销的正确管理，建立科学的经营管理理

念。

（二）加强对赊销客户的管理
首先，您需要了解客户的特点，并相应地加强应收账款限额的管理。根据信用状况、

财务状况、担保状况等对应收账款信用限额进行分类，如下表 4-2

表 4-2 应收账款信用额度表

信用等级 客户特征 信用额度

A 级客户
征信状况好，财务状况

好、无担保情况
月含税营业额的 3.5 倍

B 级客户
征信状况一般，财务状况

良好、无担保情况
月含税营业额 2 倍

C 级客户
征信状况一般，财务状况

良好、有担保情况

月含税营业额1倍或尽量

争取现销

影响客户信用情况的原因是多样的，不同企业可以根据其自身面对的客户特点进行

调整细化信用原因，制定出适合本企业的信用等级分布。

下一步，各公司要充分了解应收账款客户情况，根据财务状况加强应收账款回收期

管理。公司应收账款回收期越长，收回应收账款的可能性越小。当应收账款回收期过短时，

则无法吸引客户，销售量不断下降；另一方面，如果应收账款回收期过长，则应收账款占

用企业资本的机会成本会增加，应收账款回收成本和不良贷款风险也会增加。

（三）规范账务处理

可以根据不同客户的信用特征以及财务状况采用不同的坏账准备提取比率。对于规模

比较大的客户例如仓储、量贩的客户，我们可以在回款天数 90 天之前暂不提取坏账准备，

但是当应收账款回款天数 150 天时，应该计提较大比率的坏账准备。但对于小规模客户，

例如经销商和私人的超市、生活用品店，则需要在回款期超过 30 天开始提取坏账准备，

当回款期超 150 提取较大比率坏账准备。因为客户规模较小、财务状况存在较大风险，企

业应该根据客户情况提取对应的坏账准备。

采用余额百分比法的公式如下。初始入账时间：本期坏账准备＝期末应收账款余额

×坏账准备；重记坏账准备时：本期坏账准备=本期应收账款坏账准备+（或-）坏账准备

借款余额（或出租人余额）

表 4-3 应收账款账龄表



账龄（天数） 应收账款回收金额（万元） 占比（%）

0~30 100 50

31~60 60 30

61~90 15 7.5

91~120 10 5

121~150 8 4

151~180 5 2.5

181~360 2 1

合计 200 100

如表 4-3 示所示，信用期间内的应收账款，在 0~30 天内的应收账款占总额的 50%，

属于正常欠款，在日常工作中只需关注这些未收回款项是否在账款回收期内收回。

对于超出信用期间的应收账款，在 31~60 天内的应收账款占总额的 30%，属于轻微

超出信用期间的款项。这一部分应收账款有很大的可收回性，企业应该加强对该部分款项

的催收，可以每隔三天提醒客户应该归还的账款金额。在 61~180 天内的应收账款占总额

的 19%，这一部分应收账款已经超出信用期间较长时间。要想收回有较大难度，企业应该

对该部分客户进行不同程度的限制赊销策略，迫使欠款客户尽快还款。而对于 181~360

天内的应收账款占总额的 1%，这一部分的应收账款拖欠时间过长，极有可能形成不可回

收的坏账，企业应该提取合适的坏账准备。

（四）建立科学的应收账款催收体系

收款政策是当客户违反信用条款、延迟付款或拒绝付款时使用的收款策略或措施。

公司可以根据客户的信用状况采取各种收货政策。可以根据客户拖欠货款时间的长短，拖

欠金额的大小的情况制定相应信用分类，根据不同类别来决定采用宽松政策或者积极政

策。在催款时注意讲究收款技巧，灵活变通，最理想的结果就是，既能收回账款也能不失

去客户。企业在制定催收政策时，必须以企业利润最大化为目标，在催收成本与减少坏账

损失之间权衡成本效益。

企业在一般的收款过程中使用的收款政策：可以采用合理现金折扣，促进企业积极付



款，缩短企业的收款期限同时还能吸引客户，既能扩大企业销售也能准时收回货款。对于

拥有合理理由拖欠货款的客户可以采用一般的收款政策，避免因为一笔账款而丧失以为客

户。

结论

综上所述，在竞争越来越激烈的市场中，应收账款的出现以及增加已经成为了每一个

企业不可避免的事情。我们不能否认赊销给企业带来的市场竞争优势，但是赊销同时也带

来了诸多不利因素。要想正确处理应收账款与企业资金之间的关系，必须建立与完善应收

账款管理。本文根据怡清源办事处铁坤茶行不良应收账款的原因分析并提出建立科学的销

售理念合理赊销、加强对赊销客户的管理、规范账务处理、建立科学的应收账款催收体系、

加强应收账款管理内部控制的措施。应收账款的管理制度要结合实际情况，与时俱进，才

能真实有效的解决企业应收账款工作中存在的问题。从而提高企业资金运转效率，实现企

业价值最大化。
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