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思维导图

应收账款管理的主要内容
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客户的信用政策管理
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应收账款管理：账期的管理

收到材料 销售商品 收回账款

存货周转期 应收账款周转期

应付账款周转期 现金周转期

支付材料费
（现金流出）

收回现金
（现金流入）

购买材料



现金折扣的成本

 应收账款管理：是否享受现金折扣的决策

➢ 如果企业给客户的现金折扣条款，是一种成本（应收账款加速收款）

现金折扣提前收款的成本=
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EID=放弃商业信用折扣的实际年利率

DR=折扣率

N=净付款期（信用期）

DP=折扣期



案例：现金折扣条款是否划算？

公司目前从银行贷款的融资成本为6%，公司同时也考虑在与客户签订

合同时用现金折扣条款以加速收款，如果公司在合同中约定，账期为180

天，如果客户在30天内付款，给予1%的现金折扣，请问是否划算？

案例：现金折扣条款的制定



信用政策条款变化的财务影响

评估信用条款变化的影响

① 应收账款的金额是一种机会成本，例如，这些金额用于投资到其他方面可

以获得一定的回报。任何信用条款变化的一个关键考虑是权衡竞争的需要

和导致发生的机会成本。

② 增加的应收账款投资计算如下：

增加的变动成本×增加的平均收款期÷全年的天数

③信用条款变化的成本计算如下：

增加的应收账款投资金额×资金的机会成本

④信用条款变化的收益或损失计算如下：

收益（或损失）=增加的边际贡献 –信用条款变化的成本



应收账款的违约风险管理

➢ 违约风险的管理：

① 公司可以要求与客户签订书面协议，强调信用的重要性和违约的后果。

② 公司可以采用信用评分,用来决定具体客户的信用程度。信用评分提供了潜在顾客货

款可能性的简要评价，是很有用的工具。例如，可以用0至10的分值来表示信用评

分，10表示信用状况非常好，1表示信用状况非常差。

客户名称 信用评分

A客户 10分

B客户 9分

…… ……



应收账款分析：外部视角

分析方法 应收账款分析重点关注内容 解释说明

定量分析

应收账款的增长速度（水平分析）
与收入的增长率匹配是否异常，是
否是由于公司的信用政策调整引起
的，还是外部环境导致的

应收账款占资产的比例（结构分析） 比例过高可能虚增资产和收入

应收账款占收入的比例

应收账款的周转天数 可以分析企业在供应链的地位

收入与经营现金流是否背离 背离的原因是否是应收账款导致的

定性分析

应收账款的客户是否是关联方 隐性关联方还是显性关联方

应收账款的客户集中度 应收账款是否集中在少数客户

应收账款是否已经出售 应收账款是否有回购义务等

应收账款是否可能是虚构 是否面签，合同是否真实等

坏账准备计提的方法与余额是否充足 分析账龄；与同行业比等



坏账准备分析与计提

坏账

直接冲销法

计提坏账准备
（备抵法）

资产负债表法

利润表法

余额百分比法

账龄分析法

销售百分比法

赊销净额百分法比法



账龄分析示例

【账龄分析法举例 】

到期日分类 每类别余额 估计坏账比例 估计坏账金额

当月 $10,000       × 1%          =            $ 100

31-61天 6,667        × 3%          =              200

61-90天 5,000        × 10%         =              500

超过90天 4,000 × 20%         =              800

合计 $25,667 $1,600  




