
信用与收款 

任何企业的首要目标都是生存。也就是说，一家公司必须有足够的现金以履行其义务。本
文向企业所有人/经理说明如何规划现金在企业中的流动，从而为未来的要求作出规划。  

简介 

“业务在大量增长，仅本月销售量就已上升五十多个百分点。” 

很多自豪的企业所有人/经理认为销售量的增长就是企业的成功。但是，很多这些所谓的
“成功”企业都正在陷入破产边缘，因为它们没有足够的现金来满足上升中的销售量的需
要。因为，没有现金，企业又如何能够支付帐单、满足薪酬要求、为增长后的销售需求购
买商品呢？ 

一家企业必须有足够的现金，以履行其法律义务并避免陷入破产境地。这是一个可能会压
倒其它目标（诸如销售量）的首要业务目标。如果破产了，额外的销售量又有什么用处
呢？ 

充足的现金是维持一家成功企业的关键之一。因此，您必须明白现金是如何在企业中流动
的，以及规划可以如何消除对未来要求的一些不确定因素。 

现金流量 

现金循环周期 

在任何一家企业中，都有一系列连续的事件，可能会增加或降低现金余额。 

现金用以购买材料和服务以生产成品。售出存货时，这些销售生成现金和应收帐款，即客
户所亏欠的金钱。当客户付款时，应收帐款减少，现金帐户余额增加。然而，现金流量并
不一定与当期的销售额有关，因为客户可能在下一期才付款。 

营运资本净额 

流动资产指那些现金资源，以及那些在一年内或一个正常商业周期内可以转换为现金的资
产。流动资产包括现金、有价证券、应收帐款、存货等。流动负债则指在一年内或一个正



常商业周期内到期的债务，包括应付帐款、应付票据、应付费用等。此值的逐期变化称作
营运资本净额。例如：  

 第1年 第2年 

 19 x 1 19 x 2 

流动资产 $110,000 $200,000 

减去流动负债 U -  70,000U U- 112,000U 

营运资本     40,000      88,000 

   

营运资本净额 

增长/（降低） 

  
 $48,000 

营运资本净额在一年内有所增长，但我们不知道是如何增长的。可能全部都是现金或存
货。或者，也可能是应付帐款减少的结果。 

现金流量表 

营运资本净额仅显示流动变化，但可以用“现金流量”表来解释在任何时间期限内任何帐户
所发生的变化。现金流量表是对现金流入与流出的分析。 

能够预测现金要求确实是成为更具效率的经理的一种方法。如果您能确定任何时期的现金
要求，就能够提前建立银行贷款，或者减少其它流动资产帐户的金额，以有现金可用。此
外，有超额现金时，可以将这一金额投入生产用途，以赚取回报。 

如果知道营运资本净额和流动负债与现金以外的流动资产变化，现金帐户的变化就不难确
定。  

假设： 

 NWC = 营运资本净额；  

 CA    = 现金以外的流动资产变化；  

 CL     = 流动负债变化；以及  

 Cash = 现金变化  



这种关系表明：如果我们知道营运资本净额(NWC)、流动负债变化(CL)和减去现金额的流
动资产变化（CA减去现金额），我们就能计算出现金变化。然后再将现金变化加上期初
现金余额，确定期末余额。 

假设您预测销售额将增加$50,000，以下金额将相应产生变化： 

应收款 增加$25,000 

存货 增加$70,000 

应付帐款 增加$30,000 

应付票据 增加$10,000 

用营运资本净额$48,000，预计现金变化是多少？ 

现金 = NWC -  CA + CL 

 = 48,000 - 25,000 - 70,000 + 30,000 
+ 10,000 

 = - 7,000 
 
结论：这一时期以来，在销售量上升的情况下，现金额减少了$7,000。有没有足够的现
金来弥补这一减少量呢？这将取决于期初现金余额。  

资金的来源与运用: 

在任何特定的销售级别，预测所需要的存货、应付帐款、应收款等要比预测营运资本净额
容易些。要预测这个营运资本净额帐户，必须要追踪资金的来源与运用。资金的来源增加
营运资本。资金来源与运用之间的差别就是营运资本净额。 

下面的计算基于资产负债表真正处于“平衡”的事实。其中的总资产等于总负债加股东权
益。 

流动资产 + 非本期资产 = 流动负债  + 长期负债 +         权益 

将这个等式重新排列： 



流动资产 - 流动负债 = 长期负债 + 权益 - 非本期流动资产 

因为等式的左边是营运资本，右边也必须等于营运资本。任何一边的变化就是营运资本净
额。如果长期负债和权益增加或非本期流动资产减少，营运资本净额则上升。这个变化就
是一个资金来源。如果非本期流动资产增加或长期负债与权益减少，营运资本净额则下
降。这个变化就是一项资金运用。 

典型的资金或营运资本净额来源包括： 

 运作所提供的资金 ； 

 处置固定资产；  

 发行股票；以及  

 出自长期来源的借款  

要获得“运作所提供的资金”这一项，从作为资金来源的所有收入中减去所有需要资金的开
支项目。还可以用一个更加简单的方式得到这个结果：将并未导致资金流入或流出的开支
与申报的净收入相加。 

最普通的非现金支出费用是折旧费：将一项资产的成本作为用于生成未来收入的资产寿命
开支进行分配。从净收入中扣除折旧费比计算收入与需要资金的开支要简单得多。然而，
折旧费不是资金来源。 

典型的资金或营运资本净额运用包括： 

 购买固定资产；  

 支付红利；  

 清偿长期负债；以及 

 购回股票权益  

下面是一个例子，说明可能会如何表现资金来源与运用，以确定营运资本净额。 

资金来源与运用表 

资金来源： 



来自企业运作   

净收入  $ 10,000 

加上折旧费（非现金项目）  U+ 15,000U 

  $ 25,000 
   

发行债券  $175,000 

发行股票    U+  3,000U 

  $203,000 
   

资金运用：   

购买工厂  $140,000 

现金股利           U+15,000U 

  $155,000 
   

营运资本增加额（下降额）  $ 48,000 

良好的信用风险可能会被列入优先名单，在一定的金额范围内可获得自动批准。通常对这
些帐户进行定期检查即可。 

需要对归入中等风险的帐户加以更仔细的检查，尤其是对交易金额较大或付款开始有些迟
缓的帐户。 

弱帐户表现为可以接受的信用风险。然而，必须密切注意这些帐户。信用经理的大部分时
间都要花在这些帐户上。此类风险通常都在于有良好的管理和销售能力，但营运资本有
限。 

一家公司可能会视一项业务为收支相抵的边际业务，另一家公司可能不觉得如此。接受业
务的标准是：是否应当给这类业务下定义并在信用政策中加以阐明。 

为了协助信用批准工作，为每个客户设立一个信用额度将会大有帮助。信用额度将充当批
准订单的指南，基于客户的要求和偿债能力。 



信用额度应当适合客户的正常要求。 

信用额度表示根据客户的资产负债表和财政偿还能力向其提供的最大信贷金额。根据客户
财政状况的变化和在帐户中所积累的信用经验，需要对信用额度和信用限额进行定期复
查。 

如果您的企业在电脑上设有应收款帐户和订单输入功能，将信用限额输入系统，并设立批
注清单显示订单超出所设定的限额，将会相对比较容易。这样就不需要核查每一份订单，
并且还可以进一步列出有到期未付款项帐户所下的订单。  

信用调查 

坏帐损失的主要原因是据以作出信用决定的信用调查不甚恰当。但是，关键是要即期按订
单发货。信用查询的方法应当迅速而有效，以加快订单流程。 

对每个客户信用的调查程度因个案而异。可以考虑以下因素： 

 订单规模和未来订单潜力；  

 客户从业的时间长度； 

 目前帐户的状况；  

 现有产品是否为季节性产品，又如何与竞争对手所提供的产品相互关联；  

 交付之前的时间长短；  

 订单与客户的总信用敞口之间的关系；  

 信用风险是否属于公司信用政策范畴；以及  

 如果是特别订单，是否应当要求交付押金，或者是否应当为货到收款。  

信用调查将主要基于客户的以往经历，以及您自己和其他供应商的经验。首先查看您自己
的客户分类档案，查看客户的付款记录、高信贷和购买频率。 

公司的管理层背景和经验是能否维持一家赢利企业的非常重要因素。当财力稍为薄弱时，
这可能就是决定性有利因素，往往在边际信用风险和不可接受的信用风险之间起到重大作
用。 



有关银行交易的信息如同来自其他供应商的交易经验一样，总是会有所帮助。可以通过许
多方法获得这一信息。新帐户可能最好要有完整的信用申请。直接进行信用调查是获得客
户银行名称和贸易证明的一个非常有效的方法。您的销售人员也是一个有价值的信息来
源。大多数供应商和银行在交换信用信息方面都非常合作，应当向他们担保您所获得的信
息将会严格保密。如果该公司曾发行声明书或是公开上市公司，也可从其声明书中获得这
些报表，尽管如此，只要可能的话，应当直接向客户索取一份财务决算表。 

外部信息来源 

可以通过几个来源获得有价值的信用信息。您应该全面了解从何处去寻找这些事实证据。
其中的一些信息来源如下： 

 信用局；以及  

 邓白氏(Dun & Bradstreet)信用报告  

收款程序 

和调查、评估与批准客户信用一样，收取在外应收款也是信用部门的责任。收款过程应当
包括系统的定期跟进。这是与涉及公司信用条款的客户建立可信性所必需的。 

时间是信用与收款的本质要素。跟进工作必须准时进行方才有效。公司应收帐款的准时、
精确、按月统计的试算表是最有价值的检查与控制收款方法，也是准予更多信用的参考。 

当一项帐款过期时，手中持有该客户的订单是一个极为有效的收款工具。迅速机智且有礼
有节地与客户联系，通常将会生效。重要的是，假如客户确实结清帐款，就要迅速作出回
应，以避免不必要地耽搁发货。因此，至关重要的是，信用部门与应收帐款簿记员要有紧
密沟通。 

由于信用部门负责保护营运资本和促进可赢利销售，应当定期回顾这些目标。可以作简单
报告，逐月进行回顾和比较，建立评估趋势。 

一份报告是每月收款指数，是当月收款额占月初应收款余额的百分比。 



另一份报告是应收帐款的周转期，通常称为应收帐款周转天数(Days Sales Outstanding)，
计算方法如下： 

应收帐款周转天数 = 前3个月末平均应收帐款(A/R)余额 x 90/前3个月的销售额 

如果按月计算，还有帐龄数据，证明应收帐款周转天数是观察收款趋势的一个极佳方法。 

过期帐项试算表和过期帐款比例也是一个有效方法，将财务期间的坏帐损失经历与以往年
度及业内其它类似企业进行比较也很有效。 

结果分析 

仅仅将这些不同报表结果进行比较还不够。必须根据企业的销售和信用政策、以及业界趋
势和期内经济状况，对信用功能和收款效率的总体结果作出判断。 

精确的记录和报表将有助于您对自己的信用与收款活动作出评估。如果谨慎精确地准备报
表、观察趋势并在需要时进行调整，您的信用部门将为贵公司的销售量与利润上升作出宝
贵贡献。 
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