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汽车零部件企业应收账款管理问题研究
祁红雁

青海民族大学

[摘　要]近年来我国汽车产业发展迅猛，但同时汽车行业内部的竞争也日趋激烈，赊销是很多汽车企业采用的普遍性营销手

段，这为汽车企业的生存和发展带来了挑战。本文将基于行业竞争不断加剧的大背景，以C公司为案例，从企业管理的视角，分析

该公司应收账款管理方面的现状和问题，并提出相应的解决建议，为该公司加强经营管理、降低财务风险提供参考意见。
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一、C公司应收账款管理现状

（一）C公司概况

C公司于2005年成立于西宁市，迄今已经有17年的历史。

公司以汽车内饰产品、门窗、发动机零部件等产品的批发和零

售为主业。当前C公司发展势头良好，在兰州、西安等城市都

成立了办事处，全国范围内的合伙伙伴达到了数十家。

（二）C公司应收账款管理状况分析

1、C公司最近五年应收账款在流动资产中占比

表1 C公司2016—2020年应收账款占流动资产的比重

项目 2016年 2017年 2018年 2019年 2020年

期末流动资产（万元） 1240 1125 1661 2511 2823

应收账款余额（万元） 314 382 497 863 1045

比重 25% 34% 30% 34% 37%

通过上表的数据来看，由于业务稳定发展，C公司流动资

产逐年增高，应收账款在流动资产中的占比逐年增高的趋势十

分明显。

2、C公司最近五年的应收账款周转率

表3.2 C公司2016—2020年应收账款周转率

项目 2016年 2017年 2018年 2019年 2020年

营业收入（万元） 3841 3636 4039 6765 6832

应收账款余额（万元） 314 382 497 863 1045

应收账款周转率（次） 1.1 0.8 1.9 0.7 0.8

通过上表来看，C公司的应收账款管理质量不高，收款效

率不高，或者超长账龄的应收账款较多。

二、C公司应收账款管理存在问题

（一）事前对客户信息了解不全面

客户向C公司提出赊销要求时，首先应当对客户公司的基

本信息进行深入了解。比如，经营现状、信用记录、主要业务

及其业绩等。但C公司没有建立专门的信息采集部门。客户信

息收集一般是以客户提供的信息为主，很少去客户公司调查情

况，也没有运用信息化手段去获取客户信息。因此，整个赊销

过程中充满了信息不对称的情况。在大数据时代，对数据的获

取能力和利用能力更高，企业竞争力就更强。近年来，我国信

息技术发展和应用十分成熟，但C公司不注重信息的收集，也

没有指定现代化的信息收集渠道。对于客户方面的相关信息获

取的不及时不全面，因此信息不对称为应收账款的催收带来了

难度，也增加了公司的应收账款风险。此外，盲目赊销也是一

个问题，C公司为了为了巩固市场，扩大客户群体规模，轻易

就接受客户的赊销要求，没有充分考虑潜在的风险，由此产生

了大量应收账款。

（二）事中应收账款管理制度不完善

完善的管理制度是企业进行责权利划分的基础，但C公司

在内部管理方面还存在一些问题，导致应收账款事中管理出现

很多问题。首先是销售合同管理制度不完善。C公司的销售人

员在进行产品赊销时，会与交易成功的客户签署相关协议。C

公司引发了统一、规范的赊销协议书，对赊销客户的还款时间

方式等情况有着较为细化的约定。但在实际操作中，部分销售

人员为了提高自己的销售业绩，盲目满足客户要求，没有使用

公司统一提供的标准范式的协议书，而是与客户另行签署了一

份没有对还款时间进行明确约定的协议书。销售部门负责人也

更看重业务人员的销售业绩，没有对协议的事情严格追求，因

此销售合同管理存在着很大的漏洞。第二是内部管理制度流于

形式。近年来，C公司忙于外部扩张，在内部管理方面重视程

度不够。C公司日常管理不规范，应收账款管理只由财务部门

负责，但实际上，由于C公司内部管理制度的不完善，在应收

账款管理方面没有对相关部门的责权利进行明确划分，导致应

收账款管理方面，始终是销售部门产生大量应收账款，财务部

门忙于催收这些账款，相关部门之间只有分工、很少合作，各

自为政的情况比较突出，容易导致C公司的应收账款高，坏账

率上升。

（三）事后对应收账款催收手段单一

C公司在将产品赊销给客户后，很少及时提醒客户还款事

宜，一般是到应收账款的最后付款期限快到了才进行催收，

因此公司的现金流受到很大影响。在催收方式上，主要是电话

催收为主。如果客户告知最近资金压力大，有可能无法按时还

款，这种情况下一般是重新签订还款合同，此外没有别的办

法。也没有派工作人员前往客户公司实地考察情况，无法判断

账款逾期的真实原因。

导致这种现状的原因，有两个方面，第一是市场竞争激

烈，C公司害怕失去客户。第二个原因是公司销售部门现行的

绩效考核制度不完善，没有将应收账款的回收纳入考核体系，
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因此销售部门的员工始终存在“公司的钱收不回来与我本人无

关”的思想认识。

三、C公司加强应收账款管理的对策

（一）事前加强客户信用管理体系建设

C公司可以在外部信息体系尚未建立完善的情况下建立内

部信息采集部门。在与客户有商业往来时，及时收集客户的资

产状况、商业信誉等信息，对客户进行准确的资信评估。

一方面，要加强客户信息的收集。当前是大数据时代，利

用信息化手段合法收集客户信息，是避免信息不对称引起应收

账款风险的一大手段。因此，C公司要加强信息化建设，聘请

专业人才，通过合法渠道对客户公司的信息进行搜集。同时，

派遣专人到客户公司调研，掌握客户公司的经营现状和收入情

况，判断应收账款按时回收的可能性，进而在事前做出是否赊

销的决策。另外一方面，在信息搜集的基础上，建立起客户等

级评定表。对于合作时间较长、公司规模较大、信用记录良好

的客户公司，可以评定为A类客户，赊销金额可以达到10万元

甚至更多；还款周期也可以延长至60天。新客户提出赊销要求

时，由信息部门和财务部门共同对其进行等级评定，同时严厉

打击销售人员为了增加业绩对客户等级随意判定的情况。在事

前严格把关，为后期应收账款的管理和收回奠定良好的基础。

（二）事中加强应收账款管理制度的完善

只有建立起完善的责任制度，才能对主要部门和主要责任

人的责权利关系进行明确，在制度中对信息部门、销售部门、

财务部门以及各个部门的负责人在应收账款管理方面的职责进

行细化和明确，才能促进各个部门之间在应收账款管理方面加

大协作。每一笔应收账款都要找到相应的负责人，出现问题后

要有人承担责任。在应收账款的事中管理方面才有章可循，才

能有效提高每一个个人和每一个部门对应收账款管理的重视程

度，才能最终促进C公司应收账款的快速回笼。通过加强内部

管理，完善相关制度，能够营造良好的应收账款管理氛围。

此外，前面的分析可以看出，C公司应收账款金额过高，

回收时间过长，还有一个原因是奖惩制度的不完善，比如销售

人员的绩效考核方面存在问题唯业绩论的特征突出，由于应收

账款的回收情况与自己的收入之间不存在关联，因此销售人员

盲目赊销的意识很强。这就需要对症下药，让应收账款的回收

情况与销售人员的薪资收入直接挂钩，从而促进销售人员积极

参与应收账款的回收。比如某一笔应收账款是由某销售员产生

的，那么只有该笔应收账款按期按量收回，销售人员才能拿到

应有的提成。如果该笔应收账款出现了逾期，要暂扣销售人员

所有的提成，应收账款回收之后，根据公司实际损失的高低，

适度扣除销售人员的收入。同时，对于积极参与应收账款回

收，回收效果良好的销售人员，除了按照公司规定发放相应的

提成之外，可以单独开设一项奖金。通过奖惩并行，能够让销

售人员充分意识到，应收账款与自己收入之间是有着直接关系

的。

（三）事后采取灵活的应收账款催收政策

应收账款形成以后，C公司要加强对应收账款的催收。不

能完全依赖于过去的电话催收，要不断探索新的催收方式。可

以采用的办法有以下几种。

首先是电话催收。电话催收是一种常规的催收方式。对于

应收账款尚未到期、应收账款金额不大的客户，可以通过电话

的方式对其进行提醒和督促，催收也是一个加强与客户交流的

过程。电话催收之外，一般还要采用函证催收、面访催收等方

式，如果还是没有效果，C公司应当考虑采用法律手段进行催

收。与客户对簿公堂势必影响C公司与客户公司的合作关系，

因此这不是一个常用的手段。通常是逾期时间较久，而且客户

公司依然没有还款意愿的情况下才采用这种方式。但是对于逾

期时间较长，金额较大的应收账款，如果不采用这种方式，C

公司很可能面临一定的坏账损失。在与对方对簿公堂的时候，

形成公司要提供尽可能完备的证据，这就需要从事前，事中等

多个环节注重证据的保留和流程的规范，同时还要注意诉讼时

效问题。

结论

本文以C公司为案例，通过最近几年应收账款周转率等指

标的分析，结合对相关管理人员的访谈，全面掌握了该公司在

应收账款管理方面的现状。然后在此基础上，从事前、事中和

事后的角度，总结和归纳了该公司在应收账款管理方面存在主

要问题，并提出了相应的解决建议。但本文以针对广润汽车零

部件公司展开的研究，因此研究结论只适合于C公司，对于其

他公司也有一定的参考作用，但普适性较弱。这是本文不足的

体现。
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