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海尔公司应收账款管理存在的问题及对策研究
摘  要

我国市场经济体制建立以来，社会主义经济发展迅猛，企业内部竞争越来越激烈，大多数的企业希望在市场上占有属于自己的市场份额，于是采用赊销方式实现产品销售，这样的营销模式可以在一定程度上降低企业的库存量，从而增加商品总销量，但是赊销过度或客户信用度低则会导致企业应收账款规模扩大，甚至产生坏账损失。企业的流动资产中，应收账款占比很大，采取何种措施才能正确高效进行应收账款管理已然成为企业经营管理中的重要课题。本文对海尔公司在应收账款管理当中存在的问题进行了叙述，并分析了其产生这些问题的原因，然后从风险控制和风险转移两个方面为海尔公司提高其应收账款的管理水平提出具体的对策，希望能够对其他类似的公司的应收账款管理有所帮助。
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1引言

应收账款对于公司的发展是非常重要和关键的，在企业流动资产中也占有很大的比重，企业若是要发展的更加好就要加强应收账款的管理制度，把应收账款管理制度完善到底，企业才能在强烈的竞争市场中生存。买方占主导地位的市场形势下，买卖双方在原料收购、销售过程中,往往都采用了赊销的营销方法,而通过这样的营销方法,企业订单量增加了，无疑应收账款也增加了，也会形成坏账损失，如果应收账款管理强度不够,那么公司正常的生产和经营必然会受到影响。本文以海尔公司为研究对象，通过调查分析找出企业在应收账款管理方面存在的问题和不足，并且提出相符合的对策让该企业意识到自己公司存在的问题并改善，通过对企业应收账款管理状况的系统分析，通过制定较为科学合理的信贷政策,将能够改善企业应收账款的流动性和质量,从而增加了与应收账款有关的企业财务指标,从而提高了企业的变现方式与融资功能。经过研究分析,找出了该公司在应收账款管理上存在的不足,并同时给出了合理的管理措施,使该公司意识到自身企业所面临的应收账款处理问题从而加以改进，让企业更好的运营发展。
2文献综述

2.1应收账款的概念

应收账款（Receivables）是指企业在正常的经营过程中因销售商品、产品、提供劳务等业务，应向购买单位收取的款项，包括应由购买单位或接受劳务单位负担的税金、代购买方垫付的各种运杂费等。

2.2应收账款作用

应收账款的作用是指它在生产经营中的作用。概括来说，有两方面。

2.2.1增加销售的作用

信用销售向顾客提供商品和服务，却不需要顾客立即支付，这就等同于在一定时间内给顾客提供了可以使用的资金。在市场竞争激烈的情况下，客户总是希望通过赊账的方式来得到商品和服务，从而将当前的资金用到能带来更大回报的地方。此外，一定时间的支付期有利于客户检验商品是否达到预期的效果。毫无疑问，这种促销手段对于客户有着强大的吸引力。因此，赊销不仅能提高竞争优势，扩大市场占有率，最主要的好处直接体现在销售额的增长上。

2.2.2减少存货的作用

应收账款和存货同属流动资产，但应收账款的出现能够减少库存，从而降低存货风险和管理开支。当企业持有过多存货时，不仅会占用一部分资金，同时需要追加大量的管理费用、储存费用和保险费用等支出；相反，企业持有应收账款，等同于拥有一种可以确认收入的债券，则无需上述支出。
3 海尔公司应收账款管理现状

3.1公司概况

海尔公司智家股份有限公司是一家电器类公司。公司主要从事电冰箱、空调器、电冰柜、洗衣机、热水器、洗碗机、燃气灶等家电及其相关产品生产经营，以及日日顺商业流通业务。
3.2海尔公司应收账款管理现状

3.2.1海尔公司应收账款规模
在本文中，要观察海尔公司应收账款的规模，请选择有关流动资产，应收账款总额，海尔公司2016年至2020年5年财务报表的总营业收入的信息。

表3.1海尔公司2016-2020年应收账款规模（金额：元）

	项目
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	流动资产
	3269986941
	4171278584
	2872973627
	3032404555
	3685200035

	应收账款
	202967481
	551593114
	413935999
	597524992
	752114666

	营业收入
	3311709131
	4399004527
	2692885367
	3138423357
	3588819665

	应收账款/流动资产
	6.21%
	13.22%
	14.41%
	19.70%
	20.41%


根据表3.1信息，从2016年到2020年这五年时间里，海尔公司的应收账款都是在呈现上升的趋势。针对应收账款和营业收入的占比在上升完全的可以说明海尔公司为了增加销售，然后增加了赊销的额度。但是应收账款和流动资产的占比在上升会对企业的资金流动性起到威胁作用，同时应收账款的管理成本和坏账的成本也会不断开始增长。海尔公司2016年到2020年的应收账款增长率如下表3.2所示。

表3.2海尔公司2016-2020年应收账款、收入增长率

	项目
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	应收增长率
	-61.58%
	171.76%
	-24.96%
	44.35%
	25.87%

	收入增长率
	-21.59%
	32.83%
	-38.78%
	16.55%
	14.35%


数据来源：海尔公司年度财报

从表3.2中可以看出，从2016年到2020年海尔公司应收账款的增长率同时随着收入的增长率的增加在增加。最值得注意的是，2017年营业收入和应收账款增长率相对较高，应收账款账目增幅远远超过营业收入增速，这一结果可以分析出企业的在此阶段中产生了过多的应收账款，然后根据海尔公司的年度报告可以看出的，其年度销售在增加，相应应收账款余额也在增加。

3.2.2应收账款周转率分析

表3.3海尔公司2014-2018年应收账款周转率

	项目
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	应收账款周转次数
	9.06
	11.66
	5.58
	6.21
	5.32

	应收账款周转天数
	40.29
	31.3
	65.41
	58.87
	68.61


数据来源：海尔公司年度财报

由表3.3分析，2016年至2020年应收账款周转率的变化趋势减弱，海尔公司的应收账款周转率它正在下降。相对流动性也下降了，应收账款管理的质量也下降了。

3.2.3应收账款账龄分析

表3.4海尔公司2014-2018年应收账款账龄表（单位：元）

	账龄
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	1年以内
	164213877
	559333289
	419061780
	55132906
	726826335

	1-2年
	50674710
	997152
	1483588
	2805807
	13207470

	2-3年
	2100159
	1743023
	778285
	3761254
	29417142

	3-4年
	2358417
	1397594
	1693401
	683993
	780236

	4-5年
	2157862
	1039269
	1346092
	1279178
	740330

	5年以上
	3965821
	4062801
	5091373
	4249239
	7133369


数据来源：海尔公司年度财报

由表3.4分析，从2016年到2020年，公司的大部分应收账款都在一年之内。自2017年以来，账龄相对较长。这些账龄基本上在3-4年，4-5年和5年以上，并且数量不小，这部分帐户恢复的可能性很小。根据公司坏账准备的比例，可以发现，账龄超过5年的100％的准备基本上可以确定为无法收回的坏账。总的来说，海尔公司的应收账款太旧了。应收账款对坏账的可能性越长，形成坏账的可能性就越大，海尔公司对应收账款失去流动性的可能性就越大，其变现能力也就越差。
4海尔公司应收账款管理存在的问题

4.1公司应收账款周转率偏低

企业应收账款的周转速率是企业应收账款回收的最大速率,而反映企业应收账款周转速率的指数为企业应收账款资金周转水平,如果指数较低,则表示企业应收账款效率和稳定性都较差,企业流动资金的变现功能也较弱。企业为了在竞争激烈的市场占有自己的一席之地，盲目扩大销售量，使企业赊销比例增加，企业在产生较多的应收账款时会允许客户延期或分期付款；在当前动态经济条件下，客户的经营状况也不稳定，不能及时还款拖延欠款；客户遇到财务危机，无法支付账款；企业为了调动员工工作积极性，将订单量作为任务发放到员工，而没有将应收账款也纳入考核指标。应收账款比例大，导致应收账款周转率低。

4.2应收账款内部控制制度不完善

市场激烈竞争的今天，多数企业日趋成熟，内部控制已成为企业管理当中耳熟能详的词，内部控制是否健全同样关系到企业的生存。企业内部控制是依靠各部门来实施且实现为企业提供合理保证目标的一个过程，主要体现在明确合理的职责分工制度，内控制度不仅仅限于在一个部门实施，是整个公司各个部门都应参与并且密切配合紧密合作实施的，经过调查海尔公司应收账款内部控制的问题包括以下几个方面：

4.2.1应收账款管理职责不明确

企业有的时候赊销业务量很大从而产生了大量应收账款,但具体由谁来清查?由谁管理?由谁领导监督等?而对于应收账款企业内部管理也没有一个具体的部门职能的明确界定,导致了企业各部门之间互相推诿,而且部门之间的工作也不协调。判断一家公司的管理是不是良好和完备的一个很大方面是看该公司的员工权限是不是分工的明确和清晰。应收账款涉及到多个部门之间相互配合。产品是从销售部门销售人员手中销售出去的，由销售人员产生的应收账款，如果让财务部门、风险管理部门或其他任一部门来承担风险都不利于减少应收账款和收回应收账款，不利于提高应收账款管理效率，这会让销售部门在后续的销售工作中没有风险负担，变成“事不关己高高挂起”的态度。

4.2.2销售人员应收账款考核制度不清

现代社会产品大多供过于求处于买方市场，企业为了扩大销售占领一定的市场份额，给员工的考核目标常常与销售量挂钩，公司内的销售部门依旧还维持着旧的销售思想，只想着公司的销售订单，只要能销售出产品就不顾其他，同时为了拿到公司的奖励政策，销售出去的商品被企业及时的确认为收入。究其原因，公司内部对于应收账款还没有制定相应的激励惩罚机制，对销售人员缺乏监管，销售人员常常因为一己私欲或者为了完成公司下发的任务盲目赊销产品给客户，长此以往，应收账款增多，甚至导致应收账款追不回来发生坏账损失的情况。

4.2.3没有专业的催收机制

在公司为了扩大销售，采用赊销的方式销售产品并产生大量应收账款之后，如果公司的销售部门对于大量赊销产生的应收账款没有及时实行追踪和调查，没有及时开展催收工作，客户的应还款项会一拖再拖，进而可能变为逾期应收账款，收回的概率更小，资金流动将大受影响。由此可见，想要尽可能减少应收账款过多带来的公司利益的损失，实时追踪款项动态，及时追回应收账款也是很重要的一部分，从产品出库到资金完整到账才算完成销售这一项日常业务活动。

4.3客户信用状况调研不足

对于企业来说，与客户间的合作无疑是最重要的，与客户合作会给企业带来经济收入，同时也很容易带来各种隐匿的风险。企业在开展销售工作时，应当积极收集客户的各项信息，调查客户的信用状况，并对客户的诚信度展开科学的评价。然而现阶段，企业在信息收集时过于敷衍，在赊销期间未实时跟进客户经营状态，在进行信用评价时缺乏正确的办法。

4.3.1对客户进行信用调查太随意

在现代经济形势下，家电产品之间竞争越来越大，企业想要在这样激烈的竞争环境下获得更大的市场，获得更多的主动权，在做好产品品质的同时，也要提高销量，使资金流入，企业才能更好的运营发展。但是在这样的压力之下，企业往往会给销售部门下发提高销量的指标任务，这使得一些销售人员为了自己的销售业绩拓宽客源，盲目选择销售对象，并未对客户进行信用调查，有单就出，甚至与客户串通隐瞒其信用状况信息销售产品。太阳能热水器类产品属于款项较大类销售品，一旦客户开发不当，款项无法及时收回，应收账款规模过大，待企业经营不景气时，财务状况必将千疮百孔。

4.3.2未对客户的经营状况持续关注

企业并没有在赊销之后对应收款项进行动态跟踪，事前对企业的调查便已经较少，在销售以后如果没有实时跟踪款项，只是想要靠客户的自觉度来完成业务回款率的话是很困难的，海尔公司接触的客户大多也是中小企业、个体户或者个人企业，在当前的市场经济形势下，买方企业也存在着相当的经营压力，缺乏专业人士实时监测客户的经营状况，那么一旦客户企业因经营不善、财务危机等多种原因无法交付账款时，便会增加大量坏账损失。很多企业在开展销售工作时没有建立完善的信用管理体系，且相关工作人员缺乏强烈的风险控制意识，忽视后续收取应收账款所投入的机会成本与坏账损失。有的企业未建立信用管理部门，信用管理工作一片凌乱，信用审查只能是走过场，不能形成实质性的制约。

4.3.3未对客户进行信用评级

从调查来看，企业并没有建立相应的信用管理部门，没有明确的信用标准来对客户进行信用评价，仅凭销售人员的意愿决定是否与客户合作。没有建立客户信用档案，没有统一的企业信用标准，客户在第一次合作时还了应收款项或者没有赊账的情况下，在下一次再与之前的客户发生销售关系时，销售人员会因为是合作过的客户，而盲目放宽赊销额度，从而增加了一笔不确定的订单；而另外一种情况是，在上一次合作中客户因为外界或自身原因导致逾期还款，那么在没有建立客户档案的情况下，销售人员总是认为该客户根本不具备与之合作的条件而拒绝，便也会因此损失一些销售量。
5海尔公司应收账款管理存在问题的解决方法

5.1提高企业应收账款周转率

体现企业应收账款管理效率高低的指标是应收账款周转率的高低，现如今海尔公司设备有限公司的应收账款周转率较低，应收账款管理管理工作还不够完善，企业经济随时可能出现危机，那么必须增强全体员工的应收账款管理意识，从企业内部控制入手逐渐完善应收账款管理，以此提高应收账款周转率。首先，公司必须实现从上到下员工对应收账款管理意识和应收账款风险意识的转变，管理层加大自身对应收账款的重视程度，经常对员工进行相关的培训，提高公司员工对应收账款管理工作的专业意识,提高所有人员的应收账款风险管理意识。让大家认清形势，积极参与到应收账款相关工作中来。建立企业信用制度，对客户进行信用评价。并且减短应收账款回收期限，减少应收账款余额。利用好应收账款的益处，逐步推动企业的经济发展。

5.2完善应收账款管理的内部制度

5.2.1建议明确应收账款管理职责

提高公司员工对应收账款管理工作的专业意识,提高所有人员的应收账款风险管理意识。应收账款管理中需要将企业内部部门的职责进行严谨的分工，避免找不到责任人，相互推脱扯皮的情况。职责分工的目的在于避免部门之间就责任相互推诿，责任义务不清晰、责任重叠或者责任架空的情况，需要对销售部门、财务部门以及之后将建立的信用部门的应收账款内部控制工作内容重新进行分配。信用监督管理部们制定适用企业的资信管理政策,调研公司客户资信情况,保管资信档案;销售管理部门严格按照信用政策标准进行调查收集顾客信息,相应的进行诚信销售并且负责追回应收账款;财务部门会计核算应收账款并定时对账并上报领导。一旦发生坏账损失便可以直接看出是哪些部分在哪些管理环节发生问题,从而更加精准追究责任,提升应收账款管理效率各部门之间相互监督加强联系相辅相成，信息共享，同时也可避免职责重叠或空缺。由于海尔公司设备有限公司的业务比较多，内部部门管理职责必须严格把控，应收账款的安全才能得以保障。

5.2.2建立明确的应收账款销售考核制度

与客户发生销售关系必然是要签一份合同的，那么首先就要严格把控合同的审批与执行，每一份购销合同的签订都需要从销售人员谈妥协议明细后再到上级领导的层层审批，没有经过审批授权的合同无法生效，销售人员想要签订赊销订单必须经过销售主管及有关领导审查同意，否则相关责任人须对产生的赊欠款承担责任，一旦签订合同不得任意改动。其次建立明确合理的应收账款销售考核制度，销售人员的考核指标要涵盖整个销售的流程。考核指标的建立不仅仅用来作为员工奖惩的标准，更多的还应起增强内部控制的作用。综合考量各环节指标，可以使销售人员在签订合同、确定信用额度和催收应收账款时更加谨慎和有效。对于销售成绩好并且对应收账款比较上心的员工给予额外的奖励，但是在一些环节不到位时也要采取相应的惩罚措施，最好是采取由审批合同的上级领导和该销售人员共同负责一笔赊销应收账款的后续管理工作，这样也有利于在与客户签订赊销合同时有更多的风险防范意识。

5.2.3建立专业的催收机制

企业应当建议专业的应收账款催收机制，应收账款无法收回所造成的的后果对于一个企业的资金运转是非常致命的，当企业发生了应收账款预期难以收回的情况时，就必须采取特定的催收手段做到事后控制来减少损失。应收账款风险等级可以根据欠账时间逐步划分成一级风险、二级风险、三级风险，分别实行普通催收、重点催收、专门催收，实行个性化的差异化的催收制度。普通催收对应自应收账款开单日起30天内的客户，以信用部门和销售部门合作为主，主要是打电话提醒客户如约还款；重点催收对应40-180天内任然未收回款项的客户，主要是领导层介入、销售部门和委托第三方机构共同催收，打电话催收和上门催收，必要时催收机构给客户压力、警告；面对专项催收对象，是已经超过6个月都未收回的应收账款，公司专业催收机构必须使用法律手段保护企业的利益，委托律师发送律师函并进行法律诉讼追回应收账款。催收应收账款其实是一个循序渐进的过程，从提醒到通知警告到法律诉讼，风险一步一步加大，对于一些应收账款金额较大的客户，可以给予客户现金折扣，鼓励客户早日还款，最大程度的减少应收账款造成的损失。日常催收应收账款时，一定要抓紧时间，乘早收回应收账款，最好当月发生当月就开始催收，遇到节日也要催，时间越长越难收回。

5.3对客户进行信用管理

5.3.1加强前期加强客户信用调查

对客户进行信用管理的前提是在企业建立信用管理部门，在企业已经给销售部门制定了明确的职责和考核制度之后，销售人员在与客户交易时会更加谨慎，但在选择所合作的客户时还是需要拿到一些符合信用条件的客户名单，才能开始收集客户资料并且开展信用销售，这就需要信用部门在销售前期对客户资信状况进行充分的调研。调查客户的经济现状，参考收集整理的市场中银行等各方面机构对客户的综合信用评价，对客户进行有效的信用管理，确定是否予以赊销，确定信用额度和赊欠期限，更好的减少应收账款的潜藏风险，降低公司的损失。

5.3.2持续关注客户经营状况

信用部门应建立客户信用档案，并对赊销款项进行实时追踪，持续关注客户在合作期间的经营状况。客户档案并不是静态档案而是动态档案，应收账款未回款期间，企业必须定期调查，通过各方消息关注客户公司的经营状况，一旦发现客户公司经营不善立马采取更高等级的催收办法。不能因为已经对客户进行过充分资信调查而对客户盲目自信，在动态市场下，很多企业经营现状其实还处在不稳定的状态，在应收账款没有完全收回之前，任何可能影响应收账款的因素都应重点关注，可以最大程度减少应收账款带来的坏账损失，使公司更好的发展。

5.3.3对客户进行信用等级评定

制定合适的信用政策，信用政策主要包括信用准则和信用条件，对客户进行信用等级评定。企业要根据自己的业务战略和产品业务状况,慎重制定适应社会主义市场经济形势的信用准则和信用要求，根据信用标准可以将客户信用等级从信用极好到较差分为三级，一级信用极好客户，企业可以多与之发生交易行为，在交易过程中应该积极与客户沟通应收账款相关问题，尽量满足客户需求，把这类客户放在第一位，必要时可采用宽松的赊销条件，但对一级信用客户的信用评价也要定期拜访调查更新，可以更好的保护资金安全；二级信用良好客户的授信额度一般低于一级客户，应限制二级客户的欠赊额度，沟通应收账款相关问题时秉持互利共赢观念；三级信用较差客户要避免给予赊销，无法避免要发生赊销行为时，可提出要担保等条件，或者进行现金销售。
6 结束语

海尔公司应该强化对公司应收账款的管理,使应收账款的安全得到保证,要强化公司各部们之间的合作,明确各自的应收账款管理工作职能,完善应收账款管理工作内部控制，建立信用部门，制定信用政策，调查客户信用状况且持续跟进赊销动态，保存客户信用档案进行信用等级评定，才能提高应收账款的使用率，提高应收账款管理效率，降低坏账风险，才能有效加强企业竞争力。
参考文献

[1] 谢丹丹.家电制造企业应收账款管理效率对企业盈利能力的影响研究[J].商场现代化,2021(11):164-166.

[2] 张可,冯烷沂.Y公司应收账款管理探析[J].商场现代化,2021(11):166-168.

[3] 黄燕萌,王鑫宇.H家电销售公司应收账款管理研究[J].营销界,2021(22):153-154.

[4] 王文娣,刘倩.浅析家电行业应收账款内部控制问题[J].财富时代,2020(08):73-74.

[5] 吕春梅.家电行业财务风险研究——以应收账款为例[J].时代金融,2020(14):86-87.

[6] 冯凯昕.家电企业应收账款管理分析[J].辽宁经济,2019(07):94-96.

[7] 高鹏. A家电公司财务风险管控问题研究[D].东北农业大学,2019.

[8] 孔庆飞. MD公司应收账款管理的研究[D].广东财经大学,2019.

[9] 何方.供应链视角下家电行业上市公司财务风险研究[J].湖北经济学院学报(人文社会科学版),2018,15(12):47-49+53.

[10 ]李新颖.企业应收账款管理问题研究——以海尔公司为例[J].价值工程,2018,37(36):78-79.

[11] 吴剑楠.某家电公司应收账款内部控制案例分析[J].中外企业家,2018(20):219-220.

[12] 陈聪,杜文文,李宏伟.家电制造企业应收账款管理及对策——以美的集团为例[J].饮食科学,2018(10):53-54.

[13] 李静.H家电销售公司应收账款管理研究[J].大众投资指南,2018(07):112.

[14] 张圆,张思洁.基于全程管理模式的企业应收账款管控问题研究——以国内家电企业为例[J].金融理论与实践,2017(11):116-118.

[15] 杨琳.家电企业应收账款管理探析——以Y公司为例[J].河北企业,2017(09):43-44.

[16] 张梦.海尔公司应收账款管理策略分析[J].商场现代化,2015(Z2):216-218.[image: image3.png]



4
II

_1073280541.doc
[image: image1.png]£
AE g
F R

e







