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长沙隆昌电子科技有限公司 

应收账款的管理案例分析 
【摘要】本设计通过分析得出该公司应收账款金额大，坏账比率较高；应收账款的账龄较

长没有及时处理，导致企业风险增大；销售合同管理不完善。要从以下方面进行优化，收

紧应收账款管理政策，降低坏账风险；建立有折扣的信用条件政策；注重合同管理。企业

在日益激烈的市场竞争中，只有加强应收账款的管理，减少坏账损失，才能增加企业的有

效销售，提升企业竞争力。 

【关键词】应收账款；管理；优化 

一、长沙隆昌电子科技有限公司基本情况 

长沙隆昌电子科技有限公司是一家集团产品研发、规模化生产、品牌化销售于一体的

高新技术企业。公司长期致力于各种工业自动化专用控制器、显示器的研制，为客户机械

设备提供客制化的电控解决方案。公司产品在工业自动化控制领域中获得极高的声誉，在

纺织机械、电动阀门、酒类包装机械新能源汽车、电力系统、无线传感等领域被广泛应用。

纺织机械行业专用电控系统有:络筒机成套电控系统、并线机成套电控系统、倍捻机成套

电控系统、经编机电控系统、正向精密络筒、自动络筒等高技术机型拓展。 

二、长沙隆昌电子科技有限公司应收账款现状分析 

（一） 应收账款结构分析 

1.应收账款变动趋势分析 

为了进一步研究应收账款方面的问题，通过应收账款三年原始数据的比对分析了其变

动的趋势，如下表 1。 

表 1  公司最近三年应收账款变动趋势分析表         单位：元 

项目/年份 2018年 2019年 2020年 

期初余额 2032957.75 2389363.52 3014970.71 

期末余额 2389363.52 3014970.71 2909735.62 

增减金额 356405.77 625607.19 -105235.09 

增减幅度（%） 17.53% 26.18% -3.49% 
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由上表 1 所知，公司在 2018 到 2020 年的应收账款大幅度增加，赊销比例变大，带动

了公司的销售情况变好，到了 2020 年公司的应收账款有小幅度下降。通过上述表格可以

看出企业在最近三年应收账款的余额波动较大，尤其是在 2019 年，波动达到 26.18%，通

过请教公司的财务人员，主要是在 2019 年新签了一个大客户，对方公司要求先付 60%的

货款，剩余货款要在 3 个月之后进行支付。尤其是 2018 年公司应收账款巨增，虽然当年

销售货物的收入也与之对应增长，但是毕竟还是应收账款，不是企业的资金。应收账款的

收回会给企业的资金链带来快速流转，企业出现资金问题的情况就会越小，企业发展的越

好。 

2.坏账准备分析 

坏账准备是公司预计没有办法收回的应收账款的一部分，坏账准备的比例决定了企业

应收账款的回收质量。通过分析公司的坏账准备项目分析，可以了解公司应收账款的管理

情况，可以有效地针对应收账款管理提出建议。公司通过分析可以看出企业在最近三年的

坏账准备上面都计提的比例都较高，占到企业的应收账款 20%以上，尤其是在 2018 年，

这意味着该部分收入不能给企业带来效益，不过在 2019 年和 2020 年都有下降，下降幅度

在 5%左右，主要的问题在于企业的销售部门只管销售，产品销售出去至即可拿到提成，

不需管账款的回收情况，所以造成了高比例的坏账准备。 

（二）应收账款周转情况分析 

长沙隆昌电子科技有限公司 2018 年—2020 年应收账款指标如下表 2 所示： 

表 2  应收账款周转率分析表      单位：元 

项目/年度 2018年 2019年 2020年 

期初应收账款 2032957.75 2389363.52 3014970.71 

期末应收账款 2389363.52 3014970.71 2909735.62 

应收账款平均余额 2211160.64 2702167.12 2962353.17 

营业收入 19378373.46 23290575.72 26349023.64 

应收账款周转率 8.76  8.62  8.89  

应收账款平均收账期 41.08  41.77  40.47  

通过上述的分析表格可以看出长沙隆昌电子科技有限公司在最近三年的应收账款周

转率是有波动的，波动不大，整体来看是较为稳定的，2020年应收账款平均收账期相对于
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2018年而言缩短了，这对于长沙隆昌电子科技有限公司来说是一个好的信号，通过分析得

出，使得长沙隆昌电子科技有限公司平均收账期缩短、应收账款周转率上升的主要原因是

长沙隆昌电子科技有限公司优化了现金折扣，使得更多的购货方提前偿还货款，优化现金

折扣之后长沙隆昌电子科技有限公司的应收账款能更快的转换为现金，减少了坏账的发

生，也提高了长沙隆昌电子科技有限公司销售收入。 

（三）应收账款账龄管理现状分析 

通过查阅公司近三年的账龄分析表可知，超过三年的金额虽然所占比例不是很大，而

且逐年成下降趋势，说明企业在有序的收回时间较长的应收账款，但是这部分款项的收回

会很困难，很有可能会成为坏账。两年以上应收账款的回收困难已经很大了。而通常账龄

越长，收不回的可能也就越大，坏账准备计提的比例更高，去管理或者收回这部分款项的

成本也越高；这样也会占用企业的资金，企业的资金会发生断裂的可能。通过分析可总结

出公司的应收账款的管理还是存在较大的问题。应收账款账业务是持续发生的，在确认应

收账款账龄时公司的规则是按先进先出法，即不论收回的款项是否直接对应某一笔业务，

也视为收回的是最早的一笔应收款，依次确认最后的余额分别是哪个时点发生的，再确认

账龄，如果客户较少，发生金额大但不频繁的，对每一笔收款要求对应到每一笔业务上的，

用个别确认法。 

（四）应收账款的回收管理分析 

1.催收管理现状 

公司目前对应收账款的催收管理不重视，因为账款的回收情况不影响员工工资的发

放。对于催收没有相关的管理制度。目前公司产生的催收费用以及收回的款项的关系如下

表 3 所示。 

 表 3  公司近三年催收费用与收回款项的关系表 

单位：元 

时间/项目 催收费用 收回金额 催收费用占比 

2018年 136971.52 401987.36 34.07% 

2019年 156974.36 451321.36 34.78% 

2020年 167541.02 527463.51 31.76% 

由上表 3 可知，催收费用居高不下，催收效果不尽人意，是目前公司在催收管理方面
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的现状。通过催收所收回的款项也不多，每年催收费用占到收回金额的 30%以上。 

2.欠款方管理现状 

公司目前没有建立客户管理机制，对欠款方的管理依赖于公司的财务部门。欠款金额

占比较大的客户信息如下表 4 所示： 

表 4  前五名的欠款方信息及管理方式 

欠款方名称 欠款金额 对欠款方资金的回收管理方式 

长沙金龙电子公司 604621.62 销售员管理 

长沙高新金联电子公司 551649.30 销售员管理 

长沙云宝电子科技有限公司 201631.20 销售员管理 

长沙英雁电子有限公司 200593.31 销售员管理 

长沙秉胜电子科技有限公司 167943.28 销售员管理 

由上表 4 可以看出，对于欠款比例较大的客户公司并没有遵循例外管理的原则，而是

所有欠款方统一由负责该客户的销售人员催收，不仅给销售人员造成了很大的压力，回收

效果也不尽人意。 

三、长沙隆昌电子科技有限公司在应收账款管理方面存在的问题 

（一）应收账款金额大，坏账比率较高 

首先，通过上一章节表 1、表 2的数据分析可以看出，应收账款不仅赊销比例高，普

遍达到 50%以上，而且占流动资产的比重大，公司大量流动资金被客户占用，限制了公司

自身的资金链，还有进一步增长的趋势，究其原因，主要是因为公司为了占用市场扩大销

售范围而盲目放宽赊销信用政策导致的。应收账款金额大，是公司应该关注的第一大问题。 

其次，正因为公司盲目放宽信用政策，吸引新的客户，进而影响了应收账款的回收质

量，使得坏账风险扩大，公司近三年的坏账比例分析情况如下表 5所示： 

表 5  公司最近三年坏账准备分析表 

年份/项目 应收账款 期初余额 期末余额 坏账计提比例（%） 增减额 增减率（%） 

2018年 2389363.52 600216.32 650364.26 27.22% 50147.94 8％ 

2019年 3014970.71 650364.26 682314.25 22.63% 31949.99 5％ 

2020年 2909735.62 682314.25 702658.36 24.15% 20344.11 3％ 

https://www.so.com/link?m=biOS8mWR3gMUUp8rnSIQbYg6IwHW5IwkGVuqHZWR40rVGn/1h0M8DTpKiRg4mFV2u5p32jRdvtLz4zk6H4mn+VEGtnoJC6xm6IYr9rHwmpZkowMHDe3HMyy5t5KvWTkdtYLtgI3cPjIYNv9SLUflSGdT87Uel+jDdJlY1/JkKLqU=
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通过上表 5 可以看出企业在坏账的计提比例是较高的，在最近三年中，计提的坏账比

率都在 20%以上，这个计提比例符合企业的坏账发生额，但是比例太高。造成这一问题的

原因是因为企业的销售人员的绩效工资与应收账款的回款率没有关系，造成了销售人员只

管销售，不要去负责回款的事项。企业应收账款的周转率是属于中等偏上的水平的，只要

控制住坏账的比例，企业的盈利水平将得到大幅度的提升。 

（二）应收账款的账龄较长没有及时处理，导致企业风险增大 

一般而言，收欠的难点和重点是逾期款项的处理，特别是陈年老账，拖欠越久，收回

的难度越大，变现的可能性越小，预期的价值也就越低。本公司的财务管理部门主要是利

用账龄分析表来检测应收账款的发展趋势，避免长期应收账款的存在，减少企业风险。长

沙隆昌电子科技有限公司 2018 年—2020 年应收账款账龄结构分析表如下表 6 所示： 

表 6  账龄结构分析表            

账龄 2018年 占比（%） 2019年 占比（%） 2020年 占比（%） 

1 年以内（含 1年） 1652983.62 69.18% 1925861.94 63.88% 1863574.29 64.05% 

1-2年（含 2 年） 502698.25 21.04% 695346.52 23.06% 632178.25 21.73% 

2-3年（含 3 年） 206574.25 8.65% 365314.29 12.12% 334986.2 11.51% 

3 年以上 27107.4 1.13% 28447.96 0.94% 78996.88 2.71% 

合计 2389363.52 100.00% 3014970.71 100.00% 2909735.62 100.00% 

根据上表 6 的相关数据可以看出，由于未对账龄较长的应收账款进行有效处理，导致

公司 2020 年的账龄结构和 2018、2019 年相比，2 年及以上的应收账款占比增加了，坏账

风险加大，预计到 2020 年公司回收的压力更大。 

（三）销售合同管理不完善 

销售合同是记录买卖双方在经济交往中发生的经济往来和业务内容的法定载体，不仅

可以保护双方的合法权益、建立健全的合同台账还对于以后查询数据非常有力。一旦发生

经济纠纷，销售合同对于依法处理应收账款，维护销售方的合法权益具有着关键性的作用。

公司的各事业部就有不签订合同，就进行产品的交易，致使财务软件应收账款挂账问题无

法查证。因该公司合同采用通用条款合同，即签订合同时支付 10%的定金，发货时支付 40%，

收到货物时支付 45%，留有 5%的质保金。由于只规定了项目时点，并未写明每一节点的
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最长时段，所以造成了应收账款的回收问题。 

四、长沙隆昌电子科技有限公司优化应收账款管理的措施 

（一）收紧应收账款管理政策，降低坏账风险 

1.构建“5C”信用体系，评估客户信用等级 

一是建立市场化约束机制。弱化事前监管，信用评级机构完成机构备案后再向相关部

门申请业务资质，有助于信用评级机构开展充分的市场竞争。二是以事中、事后管理为重

点。加强对信用评级机构在独立性、透明度、利益冲突管理、评级程序规范等方面的监管，

要求信用评级机构进行充分信息披露，便于市场各方对信用评级机构的评级质量、评级技

术、人员配备、从业经验等做出比较和判断。三是健全符合管理实际的监管模式。《办法》

作为基本监管规则，既建立了统一监管框架，又体现了各业务管理部门评级监管的相对独

立性。四是明确相关部门的监管权及各方法律责任。 

2.加强客户管理，注重过程沟通 

设立独立的应收账款资信管理部门，全面收集、整理、分析客户的资金规模大小、经

营状况、盈利能力、偿债能力、营运能力等信息。及时掌握客户的信用变化情况，重点调

查企业可能发生的会影响到双方合作关系的一些关键变化。按照以下指标对客户进行信用

评估： 

1、对经营能力与绩效进行评估主要指标为：销售额、平均回款周期、销售平均毛利

率、拥有客户数量等指标。 

2、对商业行为与信誉进行评估主要指标为：营销能力、价格水平、交货及时性、服

务质量、市场口碑等评估指标。 

3、对财务状况进行评估主要指标为：客户的交易及往来情况、其净资产状况经济实

力、偿债能力状况，以及其对外提供担保或者与其它企业之间有无法律上的债务关系。 
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图 1 全程跟踪管理流程图 

（二）建立有折扣的信用条件政策 

应收账款发生后，企业应采取各种措施，尽量争取按期收回货款。一般情况下，大多

数客户目的非常明确，愿意迅速付清货款，享受现金折扣。企业可以将现金折扣设置为： 

表 7  应收账款信用政策表 

付款期限 享受折扣 

30日内 1.5% 

30 日—45日 1% 

46 日—60日 0.5% 

60日以上 无折扣 

（三）注重管理 

了解用户付款的及时程度，记录基础工作，公司需要掌握这些信息（企业对用户提供

的信用条件，建立信用关系的日期，用户付款的时间，目前尚欠款数额以及用户信用等级

变化等）可以按以下流程来做： 

1.公司的所有的业务都必须先签订合同，再进行下一步工作，如果一个新客户想要进

行赊购的时候，销售人员必须先申请部门负责人，只有得到批准单之后才能签订销售合同。 

2.销售合同的各项内容都应该写明，注明双方的责任和义务，尤其是付款方式、进行

赊销的多久付款等要素。 

3.另外，销售部门所产生的销售合同一式四份，经过审核之后财务部一份、经理室一

份、自己部门一份、客户一份，以利于其对销售合同的执行、跟踪、检查起监督和预警的
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作用。 
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图 2 赊销客户选择流程图 
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