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我国中小企业信嗣管理硬究

摘要

孛枣垒渡是枣鬓缝济髂裁藜羰鼹蒸蕊，莛漾拖滚革靛主要搂动力量。然嚣，我震中

小企业在不断发展壮大的过程中，面临着许多困娥。一方面，由于信用缺失严重，中小

企业普遍信用较差，丽盘融体甫4又不健全，导致其融滚比较困难i另步}一方蕊，竞争激

烈懿买方枣场又遥爱中小企监必矮学会释学遗剥震傣震链售。停楚恧寒嚣藏是金莹售爰

风险的增大。解决这些问越的关键就魑要提高中小诬业自身的信用管理水平。本文站在

中小企业角縻，研究如何提高企业自措的信用管理水平，提高信用管理能力，以便降低

信餍照黢，璜强孛，l、企监豹融资赘力帮市场竞争髓力。

本文试为，中，j、企效应该建立独立的、与其规模相适应的信照管理部门索指导企监

的信用管理工作。然后，在综合考虑燎蜃响企业信用嫩策各类因豢的基础之上，制定合理

熬信用政策数便恰当黪剃瘸商业售翅帮对客户授信。信惩管理帮门座该依擐僚疆政策对

整令嚣弱镄褥翡蓠蘩、中麓襄螽瑟逡嚣垒过程戆管理。本文}l较深入遮阐述了中，j、金照

如何加强前期客户资信管理、中期债椴保障措施管燥和后期账款舱控。最后，针对辽宁

省地区中小众业信用及借用管理状况闽卷调查结果潍行分析并撮啦粗浅的对繁。
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Credit Management in

Small and medium-sized enterprises

Abstract

Small and mediurn-sized enterprises瓣the foundation of market economle system and

the Inairl energy ofthe innovation。However)there are lots ofproblems in front ofSmall and

medium-sized enterprises during theirs development．For one thing，it is difficulty for Small

and medium-sized enterprises to finance from the banks because of theirs low credit rating

and the strict eommerelal batxk credit system．For another,逸the competitive market,Small

and medium*sized enterprises are forced to make USe of commercial credit to sell their goods．

The credit risk becomes more and more serious．To solve these problems,it needs to enhance

the level of enterprises inner credit management。Our research starts from the Small and

medium-sized enterprise and discusses how to improve the credit management abilities，how

to decrease the credit risk and how to enhance theirs abilities of fmanchag and competition in

the competitive market+

斑this article，it is conclude that the Smali and medium-sized enterprise should setⅥp

credit management department independently,according to its scale．Further more，formulate

credit policy by considering the whole Influencing Factors in order tO give correct eredit

period to苡&rent customers and make good use ofcommercial credit．According to the credit

policy,the Small and meditma—sized enterprise should control credit trade from the beginning

to the end．We investigate the customers’information management，the sticking up for

creditor’fights and keeping veateh on the delayed payment。In the end。We talk about small

and medium—sized enterprise’condition of credit management in Liaoning Province and give

some advices+

Keywords：Small and medium*sized enterprise；credit management；credit policy
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第一章 引 言

1．1研究背景

改革开放后特别是党的十五大以来，我国中小企业发展迅速，在国民经济和社会发

展中的地位和作用日益增强。中小企业是市场经济体制的微观基础，是深化改革的主要

推动力量。它不仅缓解就业压力保持社会稳定，还成为拉动经济的新增长点。然而，我

国中小企业在蓬勃发展的过程中也存在很多问题，面临很多困难。中小企业由于信用缺

失而导致的融资困难、企业缺乏竞争力两大问题已经严重制约了企业的发展。中小企业

缺乏资金、人才、机制问题导致管理水平低下，一方面影响其在供应商和银行眼中的信

用形象，另～方面使其很难最大程度地利用商业信用提高产品和服务的竞争力。这些都

十分不利于中小企业融资，也使其很难在竞争激烈的市场中站稳脚跟。因此，当务之急

就是提高中小企业信用管理能力，降低企业信用风险。本文试图从企业内部角度出发，

探讨中小企业如何利用商业信用，如何加强企业信用管理降低企业信用风险的问题。

1．1．1中小企业特点

中小企业在融资、管理和发展方面的特点对信用管理模式的选择和改进均有一定的

影响。所以，在研究如何加强中小企业信用管理的过程中，有必要深入了解中小企业在

这些方面的特点。

首先，中小企业处于发展和成长的阶段，需要大量的资金进行扩充。然而，在我国

中小企业融资难已经成为不争的事实了。尽管，中小企业在国民经济中的重要地位和作

用不言而喻，然而，在获得金融支持方面，中小企业无疑属于“弱势群体”。此种“强位

弱势”的境况成为当前中小企业融资难的真实写照。无论是从股票市场还是从银行获取

资金都是极为困难的事。由于我国金融机构不完善，银行体制不健全，信息化程度低，

中小企业信用名声不及大企业，致使中小企业从金融机构融资的门槛很高。对我国而言．

目前国内尚未建成可供中小企业融资的正规资本市场。而我国沪深股市以支持国有企业

发展为主线，其融资机会则较偏向于国有大型企业。按照有关规定，企业上市条件对中小

企业来说较难满足，此外根据1999年IFC对我国中小企业融资问题的调查结果显示【l】；

中国中小企业的创业资金几乎完全依靠自筹，追加扩张投资时也几乎完全依靠内源融资

手段。另据测算，中小企业的贷款频率是大型企业的5倍，而户均贷款数量却仅为大型企业

的5％左右。从各地区调查结果看，中小企业确实普遍存在着融资难的问题，而且融资难已

成为中小企业发展过程中面临的诸多问题中的首要问题。融资难所引起的中小企业资金
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腻乏，也已成为影响中小企蛾生存发展的“瓶颈”问题。于是，中小奄业必须另瓣蹊径，

寻撬蘧裁融资薪豢遵。嚣终，牵枣金壁瓣予资垒魏甏求姆点是震慕餐枣、要隶惫、餍转

快簿。所以，中小企业应该汽分的利用商娥信用作为短期融资的有效^手段。在此过程中，

中小企业要具搭相应的控制信用风险的能力。中小企业的这一特点又决定了受信管理也

藏该是蓬建管瑗蘑要熬内容之一。

第二，大多数的中小企她由于瓶模小、资金有限、缺乏先迸静管穗技术和管骥人才，

谯缀营管理、财务管理、人力资源管理等内部管理方筒比较薄弱。蔗是由于中小众业内

郝餐理瓿割不健全这一特点决定了查敛应该建立独立躺僚惩管理部门，毽戈其稳部门难

辫靛任这顼王{擎。霜露氇符合不藉容职务想分离静嚣劂。器管部门设立会热大藏本絷蘑，

憾硷业可以控制部门的规横。如果信用管燃部门的工作究成出色会很大程度对财势和销

售邪门的业续产生有剥影嗽+

第三，孛，l、企篷孛六部分楚予霆疹霸娥长除段。一般露砉，串，l、受监憝运常场'鞍易

发现市场韵潜穗需求，敬而他们企图通过拽术创新、改进产品以适应市场需求的愿撩比较

迫切批较重视璃新技术产晶的号!进和模仿。实际上我圈的不少瓶技术、瓶专才料蓠懋是被

孛小企遂采嚣并推广，宅曼蒂攫不錾麴扩大叠基戆啻爨份蔟，寻我耨寒户，稳霾帘矮建

使。在竞争激烈的买方市场下，企业之间不仅在比产晶脯量、服务，销售方式也J葡i为了

竟挚的手段之～。所以，不管企业是否愿意，信用销售即赊销将成为中小企业未来难要

的铸售方式。必了酶低赊销带寒懿绩露风险，辩苇能按对是颧竣圈贷款匏藏险，中枣灸

鼗祷必要骰好髂孀管瑾王箨，罨我饶质客户。

1．1．2中小企业信用管蠼的现状

琨捷毒溪经济孛，越来愁多舞交荔关系表现秀嵇惩关系。穰麓关系已成凳蠛戎社会

信用体系建设的矛盾核心，没有良好的信用，将难以保诫宏观经济的雁常运行，娥业也

将不能长期、健康发展。世界贸易组织总予枣穆尔曾经尖锐她指出；“中国搬入世舞维

织露，菠长远露，交缺乏鹣不逶舞金、技术辩天孝，蔼最基蘑，鞋及建立窝竞骜倍弱薅

累的机制。”诚储缺失现象已缎引起中国敢府和国际社会的关注。中小企业是市场经济

中熬鼷的信用生体，是信用燮易的最大需求者和供应者，其信用问题广泛而深远。

痿蔫是经济童俸之鬻信守承谨，剜霹震翡瓣霉亍燕。结灞缺失薅繇黪表璃之一是矮终

藏力不足，表现之二是疆约惑瓣缺失。串小企业占我餐众妲的90％以上，普遍面{黼蒲严

重的信用问题，僦够在很大稷糜上反映全阉的整体状况。一部分中小_企业是新兴科般型

中小金选，这些金渡是经济安捧孛虽塞蠢嚣献性戆力璧，然嚣这类企攮巍诞生露起就具

有鬣定资产篦鬟较小、售麓基础不是、蔽瓷髑鬻短豹特点，霞得这些众照信孀风验大，

融资信用极为低下：另外部分中小企业虽然商一定的履约能力，可是投机套利的埘能性

．2．
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较大，因此信用缺失的概率也大。我国辩煎正处于经济转轨时期，以买方市场为特征的

市沥揍届越寒越明显，售胄l潞浆邀藏越来趱遥甥。在臻耀裁度不突荣静薅琵下，企逢嚣

临的信用矛盾与冲突随之严霪，更多的倍用问题凸现出来。本文所界定的信用管理是针

对中小企业对商业信用的管理，所以文章在此处有必簧关注我国中小企业商业信用缺失

戆袭残。

中小企她怒市场经济中嘏活跃也是交易最频繁的情用关联方，大量的商业、商品往

米都发生在中小企业之间。众业为了节约成本和扩大销售，常常利用信用合同、协议、

授权、承诺等傣耀交易方式。毽是实嚣上，信鼹交易的鹜最是大量戆违约行必，攒悉我

国每年合同履约率平均不捌70％，由予合蕊欺诈造成静损失约55亿元，相互擒欠的未

付资金超过3000亿元，由于三角债和现款交易增加的财务费用约有2000亿元【2】。商业

储用原本是解决企业短期融资问题的有效乎段之一。然丽在我国，洳于企业信用缺失、

稳臻彗理藩系不宠善等覆灏罨致酶金擅淌严重熬笑滔麓已经隧碍了裔盈信弱发挥萁作

用。日前，全阑照顿和规范市场经济秩序领导小组办公宣副秘书长码恩中在第二届中国

斟际信用和风除管理大会上袋示；中国目前国内企业倍用问题突出，平均账款撼欠天数

趑逶粥天，露荚莺垒堑仅为7天，霞肉众渡熬乎臻繇账窭终秀5％-10％，瑟美嚣企遭嚣

贼率仅为0．25—0．5％。合阍履约率低、商业欺诈等带来的企业间拖欠以及呆坏账比例升

商等商业信用问题已经加大了企业生产成本和市场风险。而中小企业的信用管理懑识和

管理窳乎显然蠢法逶应这秘鼹覆。大量戆审小企业更憋予囊秀个援瀵发震。一部分富霆

道多地利霜裔渡信用，另外一部分企业剿保守地全部采用现金销傍使商业信用体用萎

缩。这两种行为都极其不利于企业长期健康的发展。

蘑对信用缺失的现状，我国中小企业馆用管理却缀薄弱。在发达国家，企业信用管

瀵鞠金簸祝穆僚贷管理是--I"1成熟静学零萼，拥有完善瀚疆论体系霸戒熟的信矮管蠼技术

经验。同时西方企业普遍建溉了科学的信用管理制度，设立独立的信用管理部门，并有

大缀专业人员从搴信用管理正作。而目前我国企业和众融机构信用管理的专业人员极

少，警瑾拳乎赣逡低下，蠢缝不麓适应我器金整秘金融瓠稳竞争繇境稻警瑗要黎。薄夸

臀等学者曾做过一个调查，51％的企业根本没有听说过企业信用管越，而有系统、完善

信用管理职能的非外资企业只有不到O．1％[31。不单是众业界，我国学术界和研究机构对

企渡谊蘑警理毽臻究甚少。捌曩藏，还没蠢大学嚣凌蕊髑餐理专延谨疆，骚窕金、馥信鼹

管理的人更是少之又少。

中小企业的特点决定了它需要大量的短期资金周转和发展。自身信用形象比较差，

信瘸管理水平低造成了融资难麓鼹蟊。越箨，为了提巍是身鲍审场巍争力，提供缤震链

餐墩惩萁必然瀚选择。翻麓灏韭信霜髓够程缀大程度上缓解中小企娥融资困滚。薅较离

靛稼舔管理水平不仅戆够降低利用商泣信两过程中的风羧，它还栎恚着企业淹妤静倍鞠

。3．
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形象和管理能力。中小企业该多大程度地利用商业信用，怎样利用商业信用，如何提高

商业信用管理水平来降低企业信用风险就成为亟需解决的问题。所以，本文旨在从企业

内部出发，探讨如何加强我国中小企业信用管理工作，提高信用管理水平和企业对商业

信用的利用能力。

1．2企业信用管理相关概念界定

1．2．1信用

信用一词由来已久。广义的信用可以从伦理、法律、货币、经济等角度来理解。石

晓军、陈殿左曾在《信用治理——文化流程与工具》中诠释过信用一词的含义[41：从伦

理学角度来讲信用就是指信守承诺的一种道德品质；从法律上讲，我们可以将信用理解

为一种契约，即规定双方的权利和义务不是当时交割，存在时滞，就存在信用，同时双

方享有权利并肩负义务；从货币角度理解，在信用创造学派的眼中，信用就是货币，货

币就是信用，信用创造货币，信用形成资本；从经济学角度理解信用就是指借和贷的关

系。全球著名的企业信用管理公司邓白氏公司对信用一词在经济领域的意义作了高度的

概括：信用是通过承诺在将来某一确定的时间内付款而获取资金、物资和服务的能力。

信用总是带有一定的风险，它是以信赖为基础的。这一定义强调了信用为商业企业的一

种能力。本文将对信用的研究范围锁定为经济领域。

1．2．2商业信用

著名经济学家赵海宽认为【51，按照债权债务人划分，我国当前的信用可以分为国家

信用、银行信用、企业信用和民间信用。其中企业信用又称商业信用。它主要是指企业

与企业之间的非现金交易，即信用销售。商业信用的特点主要表现在：①属于直接融

资。企业之间以商品形态提供信用，信用关系的双方是商品交易者。商业信用是企业在

商品交易中由于采用延期付款或预收货款所形成的借贷关系。对卖方来说，可以利用商

业信用促销。对买方来说，延期付款等于向卖方借用资金购进商品，以满足短期资金需

要；②可以双向提供信用。甲企业可以向乙企业提供商业信用，乙企业也可以同时向

甲企业提供商业信用，形成债权债务关系的链条。在赊销商品的同时也可以预付货款；

③其建立只取决于双方的意愿。一般来说，商业信用关系的建立和消除，不需要经过

有关部门审批，也不需要公布财务状况和评定信用等级，只由当事人的意愿决定。④是

具有信用的象征。一般情况下，提供商业信用的企业一定程度上意味着拥有一定的资本

实力，接受商业信用的企业表明一定程度上具有偿付能力的信用。

商业信用起源于1830年的英国和1837年的美国，随着一百多年的发展，同企业的
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形象和管理能力。中小企业该多大程度地利用商业信用，怎样利用商业信用，如何提高

商业信用管理水平来降低企业信用风险就成为亟需解决的问题。所以，本文旨在从企业

内部出发，探讨如何加强我国中小企业信用管理工作，提高信用管理水平和企业对商_E

信用的利用能力。

1．2企业信用管理相关概念界定

1．2．1信用

信用一词由来已久。广义的信用可阻从伦理、法律、货币、经济等角度来理解。石

晓军、陈殿左曾在《信用治理——文化流程与工具》中诠释过信用一词的含义聊：从伦

理学角度来讲信用就是指信守承诺的一种道德品质；从法律上讲，我们可以将信用理解

为一种契约，即规定双方的权利和义务不是当时交割，存在时滞，就存在信用，同时双

方享有权利并肩负义务；从货币角度理解，在信用仓4造学派的眼中，信用就是货币，货

币就是信用，信用创造货币，信用形成资本；肌经济学角度理解信用就是指借和贷的关

系。全球著名的企业信用管理公司邓白氏公司对信用一词在经济领域的意义作了高度的

概括：信用是通过承诺在将来某一确定的时间内付款而获取资金、物资和服务的能力。

信用总是带有一定的风险，它是以信赖为基础的。这一定义强调了信用为商业企业的一

种能力。本文将对信用的研究范围锁定为经济领域。

1．2．2商业信用

著名经济学家赵海宽认为髑，按照债权债务人划分，我国当前的信用可以分为国家

信用、银行信用、企业信用和民间信用。其中企业信用又称商业信用。它主要是指企业

与企业之间的非现金交易，即信用销售。商业信用的特点主要表现在：①属于直接融

资。企业之间|三l商品形态提供信用，信用关系的双方是商品交易者。商业信用是企业在

商品交易中由于采用延期付款或预收货款所形成的借贷关系。对卖方来说，可以利用商

业信用促销。对买方来说，延期付款等于向卖方借用资金购进商品，以满足短期资金需

要；③可以双向提供信用。甲企业可以向乙企业提供商业信用，乙企业也可以同时向

甲企业提供商业信用，形成债权债务关系的链条。在赊销商品的同时也可以预付货款：

③其建立只取决于双方的意愿。一般来说，商业信用关系的建立和消除，不需要经过

有关部门审批，也不需要公布财务状况和评定信用等级，只由当事人的意愿决定。④是

具有信用的象征。一般情况下，提供商业信用的企业一定程度上意味着拥有一定的资本

实力，接受商业信用的企业表明一定程度上具有偿付能力的信用。

商业信用起源于1830年的英国和1837年的美国，随着一百多年的发展，同企业的

商业信用起源于1830年的英国和1837年的美国，随着一百多年的发展，同企业的
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形象和管理能力。中小企业该多大程度地利用商业信用，怎样利用商业信用，如何提高

商业信用管理水平来降低企业信用风险就成为亟需解决的问题。所以，本文旨在从企业

内部出发，探讨如何加强我国中小企业信用管理工作，提高信用管理水平和企业对商业

信用的利用能力。

1．2企业信用管理相关概念界定

1．2．1信用

信用一词由来已久。广义的信用可以从伦理、法律、货币、经济等角度来理解。石

晓军、陈殿左曾在《信用治理——文化流程与工具》中诠释过信用一词的含义[41：从伦

理学角度来讲信用就是指信守承诺的一种道德品质；从法律上讲，我们可以将信用理解

为一种契约，即规定双方的权利和义务不是当时交割，存在时滞，就存在信用，同时双

方享有权利并肩负义务；从货币角度理解，在信用创造学派的眼中，信用就是货币，货

币就是信用，信用创造货币，信用形成资本；从经济学角度理解信用就是指借和贷的关

系。全球著名的企业信用管理公司邓白氏公司对信用一词在经济领域的意义作了高度的

概括：信用是通过承诺在将来某一确定的时间内付款而获取资金、物资和服务的能力。

信用总是带有一定的风险，它是以信赖为基础的。这一定义强调了信用为商业企业的一

种能力。本文将对信用的研究范围锁定为经济领域。

1．2．2商业信用

著名经济学家赵海宽认为【51，按照债权债务人划分，我国当前的信用可以分为国家

信用、银行信用、企业信用和民间信用。其中企业信用又称商业信用。它主要是指企业

与企业之间的非现金交易，即信用销售。商业信用的特点主要表现在：①属于直接融

资。企业之间以商品形态提供信用，信用关系的双方是商品交易者。商业信用是企业在

商品交易中由于采用延期付款或预收货款所形成的借贷关系。对卖方来说，可以利用商

业信用促销。对买方来说，延期付款等于向卖方借用资金购进商品，以满足短期资金需

要；②可以双向提供信用。甲企业可以向乙企业提供商业信用，乙企业也可以同时向

甲企业提供商业信用，形成债权债务关系的链条。在赊销商品的同时也可以预付货款；

③其建立只取决于双方的意愿。一般来说，商业信用关系的建立和消除，不需要经过

有关部门审批，也不需要公布财务状况和评定信用等级，只由当事人的意愿决定。④是

具有信用的象征。一般情况下，提供商业信用的企业一定程度上意味着拥有一定的资本

实力，接受商业信用的企业表明一定程度上具有偿付能力的信用。

商业信用起源于1830年的英国和1837年的美国，随着一百多年的发展，同企业的

．4．



东北大学硕士学位论文 第一章引言

关系已密不可分，其作用日益突出。Mian和Smith(1992)指出[61商业信用的存在是商

品和资本市场中信息不对称和不完善的结果。商业信用作为短期融资的有效手段，同从

银行等其他金融机构融资相比具有很多成本的优势[刀。首先，企业比金融机构更能够经

常的了解客户的资产状况。作为提供商业信用的企业，能够比金融机构更迅速、更低成

本地了解客户日常业务活动中的订货规模和时间，以便掌握其经营状况。如果客户不能

充分利用销售折扣，就会引起企业高度警惕，并关注客户信用状况是否正在恶化。其次，

企业比金融机构更具有控制客户的优势。如果企业提供的商品对客户来说没有替代品，

或者客户的订货量占企业销售量的比例较低时，企业就可以将断绝货源作为手段来控制

客户的付款时间和金额。最后，企业比金融机构更具有清算资产的优势。如果客户不履

行偿付职责，企业可以收回所提供的商品，这比金融机构要求贷款企业用资产偿付贷款

具有更低的成本。

此外，在竞争激烈的产品市场中，企业除了提高产品质量、服务外，销售方式也成

了竞争的一种手段。Petersen、R匈aⅡ、Schwartage都曾明确的支持过商业信用的提供能

够作为市场竞争中价格政策的一部分观点。再有从交易成本理论的角度来看，商业信用

可以减少付账成本，买方有时更愿意将应付账款累计起来按月份或季度偿付，而不是交

易发生一次就支付一次。同时，商业信用可以用来维护良好的客户关系，更好的管理生

产季节性产品企业的存货等等。实践中，商业信用的利用无论是作为融资的一种方式，

还是企业管理自身的一种手段，其地位正日益变的重要。然而，如果商业信用利用不当，

商业信用带给企业的风险就可能毁灭整个企业。

商业信用关系的存在可以借助口头协议、账面信用和书面的文件形式。前两种形式

较为简单，但实现信用的条件因没有正式文件确定，在交易过程中容易引起争执，产生

纠纷。同时由于不能转让和流通，所以风险较大。具体的在企业中，商业信用表现为应

收账款、应收票据、预付账款。应收票据属于书面文件形式，风险小，不是本文研究的

重点内容。而预付账款一般是卖方市场下进行商业信用研究的内容之一，不适合我国中

小企业的实际情况。故本文更着重研究应收账款的问题。

1．2．3信用管理与企业信用管理

李敏等(2004)认为18]信用管理就是组织内部通过建立专门的信用机构管理组织的

信用事务，它包括前期信用管理阶段的资信调查和评估机制、中期信用管理的债权保障

机制以及后期信用管理的应收账款和回收机制。谭永智等(2004)认为[9】信用管理是指

企业信用管理，它是指针对信用销售的管理，具体讲是指企业通过制定信用政策，指导

和协调与信用销售相关的部门，以完成对信用销售中客户信息收集和评估、信用额度的

授予、债权保障和回收应收账款的各交易环节的管理。由此可见，多数学者认为信用管
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理就是指企业信用管理。本文从企业的管理职能角度提出，企业信用管理是指通过制订

信用管理政策，指导和协调内部各部门的业务活动，对客户信息收集和评估，信用额度

的授予，债权保障，应收账款回收等各交易环节进行全面监督，以保障应收账款安全和

及时回收的管理。它的目标就是针对不同规模的企业，在力求达到企业销售最大化的同

时，将信用风险(坏账)降至最低的管理措施。所以，本文界定的企业信用管理就是指对

商业信用的管理。然而，商业信用具有双面性，企业一方面可以提供商业信用，另一方

面还可以获取商业信用。对其管理理应从这两个方面入手。可是，考虑到企业信用管理

的目标——将信用风险降至最低，我们的研究更偏向于企业对提供商业信用的管理。因

为信用风险是指企业在以信用方式进行的交易过程中，交易一方不能履行给付承诺而给

另一方造成损失的可能性，即企业的客户到期不付货款或者没有能力付款的风险【lOl。对

于企业如何获取商业信用，保持自身信用良好，及时还款等不是研究的难点和重点，只

在企业信用管理的全过程管理中涉及一些，没有系统的研究。

1．2．4企业信用管理模式

中小企业信用管理模式是以信用和风险控制为核心的一套适合中小企业的新型企

业经营管理方式。它是针对我国企业目前内部管理机制上的严重缺陷以及在销售、财务

及信息管理上的落后状况，提出的综合性解决方案。

1．3文献综述

国内外关于企业信用管理的研究大多集中于以下几个问题：企业信用风险管理、企

业信用管理模式的设计、企业信用管理部门设立、企业信用政策的影响因素及制定方法、

客户信用评价、应收账款监控回收等问题。

1．3．1关于企业信用风险

正如前文提到的那样，企业信用风险是指企业在以信用方式进行的交易过程中，交

易一方不能履行给付承诺而给另一方造成损失的可能性，即企业的客户到期不付货款或

者没有能力付款的风险。企业信用风险主要来源于客户开发、信用条件确定、签约、发

货、收款、货款拖欠等交易过程。针对我国oOd,企业在商业信用中存在的严重失信问题，

许多专家学者提出了一系列企业信用风险管理的理论、方法、手段、模式。研究的问题

集中信用风险产生的原因、影响因素及控制方法等等。

当前企业信用风险大致可以分为两类：一类是信用经营风险，另一类是道德风险81101

对于一个企业来说，信用风险的成因分为企业内部和外部两个方面。内部原因包括客户

信息系统不全或根本没有、没有信用管理组织机构及缺乏预警机制和紧急处理程序等；
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外部原因包括信用法律不完善和可获得的信用风险管理专业服务少以及客户经营不善、

蓄意欺诈等等(于研，2004)[111。在此基础上，很多学者还提出企业内部经营目标和信

用管理目标的偏差也是产生信用风险的重要原因之一(王煽，2002)[12]o一些学者(粟

山，2004)还从客户、企业自身、社会信用体系等方面分析了信用风险产生的原因，提

出从组织、人员和技术三方面构建信用风险管理体系【131。而实际上客户和社会信用体系

方面的原因就是外部原因。

对于信用风险的影响因素，石晓军(2000)通过建立信用风险度量模型，发现影响

信用风险因素的重要性次序是：信用评价、回收期分析、账龄分析和信用管理机构【14】。

梁琪(2003)运用主成分分析和典型判别分析方法进行了公司经营失败的预测研究[”】。

结果显示企业的盈利指标、景气指标、资本市场指标和增长性指标等4个主成分最能解

释我国企业的经营失败情况。模型方法和分析在企业内部风险控制、银行贷款信用评级

和资本市场投资估价等领域具有较高的应用价值。马九杰等(2004)通过实证分析，认

为【l6j财务状况特别是资本结构、财务周转状况、股权状况对信用风险有显著的影响；企

业家个人特征特别是年龄、受教育程度和是否持股对信用风险的影响也比较大；企业所

在地域的经济发展水平也影响企业信用风险。

对于企业信用风险管理问题，王煜(2002)等则认为，应当将企业信用风险管理看

作是一个系统工程，包括客户信息管理予系统、信用分析子系统、风险转移子系统、应

收账款监控予系统以及拖欠账款追收子系统等。鲁晓宇(2004)提出‘"1企业信用风险管

理的核心是企业建立统一的客户信息系统，明确职能部门、经营单位职责，建立应收款项

目工作保障机制。其中企业内部权责的重新定位是信用风险管理体制运作的前提和基

础。

1．3．2关于企业信用管理模式

企业信用管理模式是以信用和风险控制为核心的一套新型企业经营管理方式。它是

针对我国企业目前内部管理机制上的严重缺陷以及在销售、财务及信息管理上的落后状

况，提出的综合性解决方案。目前，国内学者提出了以下4种信用管理模式：全程信用

管理模式、3+1科学的信用管理模式、闭合信用管理模式、ERP系统模式。

全程信用管理模式是沿着建立健全合理的企业信用管理体制；完善一套严格的内部

信用风险管理制度；改进销售回款业务流程；掌握科学的信用管理技术方法的思路逐步

完善起来的(谢旭，2002)口8】。该模式是目前国内最流行的一种模式。在此基础上，陈

英(2003)从经济学角度运用“有限理性”理论对信用风险全程控制模式作了深入分析。

她认为“⋯，全程信用管理模式是从“程序理性”角度考虑如何有效控制和防范企业现有

和潜在信用风险的一种机制。它的根本思想就是要实现对信用风险产生的各个环节进行

．7．
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有效控制，既享受到信用销售的利益又能很好的控制信用风险，使企业的应收账款管理

具有较大的弹性，实现企业价值不断增值的结果理性。3+1科学的信用管理模式是欧美

发达国家一直用来管理企业商业信用的模式，即“3”机制“1”部门相结合的方式。所

谓“3”是指企业内部完善的信用管理机制、包括事前信用分析、事中风险控制和事后

催收账款三个阶段。“l”是指企业内部建立一个专门的信用管理机构。对于3+1信用管

理模式研究具有代表性的学者韩家平和蒲小雷对信用管理部门的设置，前期客户资信调

查，中期债权保障和后期应收账款收回都作了比较深入地研究[20l。王英辉等(2003)认

为【2“，与传统的企业信用管理模式相比，包括企业与银行、企业与企业、企业内部等多

重信用管理职能的闭合信用管理模式，在信用风险防范上更具有可靠性和约束性。冯锦

锋等(2002)指出瞄】，由于企业客户风险管理的复杂性，使得其一直是ERP设计和实

施中难点之一，并提出了分散控制、集中控制和分散与集中控制相结合的三种客户群控

制方法。

1．3．3关于企业信用管理部门设立

研究信用管理部门设立基础是研究在什么部门基础上建立信用管理部门。目前，信用管

理部门设立基础主要有以财务部门为主导建立信用管理部门，以销售部门为主导，建立完全

独立的信用管理部门等几种。国外企业大多设立独立的信用管理部门．并且信用经理具有很

高的地位。刘石晶(2003)认为1231企业应该设立独立的信用管理部门，指出无论是将信用管

理部门设在销售部门还是财务部门下都会最终被其他部门所同化，丧失独立性失去意义。中

国信用体系建设课题组(2004)也认为【24】尽管这样设立成本大，也应该保持信用管理部门的

客观性和独立性。石晓军，陈殿左(2003)没有明确指出企业是否该建立独立的信用管理部

门，而是提出了四种模式，即以销售部门为主导，以财务部门为主导，信用部门独立型或风

险委员会模式，并分别介绍了这四种模式的优缺点及不同模式对于不同企业的适用性。他们

认为企业应该根据自己的情况来确定。黄宪仁(2003)认为【251企业信用管理部门的设立基础

应该随企业的成长周期的变化而变化。他提出成长型公司适合销售主导性信用管理部门；成

熟期或衰退期的企业适合建立财务主导型或独立信用管理部门。当然，也有少数学者持不同

意见。如孙晓岭(2004)认为【26】：企业是否设立独立的信用管理部门并不是要将欧美经验生

搬硬套，而是要结合企业规模，具体问题具体分析；比如刚刚开始创业的小型企业，就可以

将信用管理职能合并到财务、销售部门甚至办公室，同样可以搞好信用管理；只有当企业规

模足够大，管理赊销取得的收益足以弥补设立独立部门的费用时，信用管理部门单设才是必

要的。

信用管理部门在具体工作中应该完成哪些任务，林钧跃(2002)认为【2刀客户风险档

案管理，客户授信，应收账款管理和商账处理是该部门的主要职能。中国信用体系建设

．8。
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课题组的观点基本相似。他们认为收集信用资料，评价客户信用申请，做出授信额度决

策，管理应收账款，使企业信用管理部门的职能，核心是客户风险分析及由此决定的授

信额度。比较来看，风险档案管理——收集信用资料、客户授信——评价客户申请，做

出授信额度决策、应收账款管理和商账处理——管理应收账款是一一对应的。可见二者

观点类似。大多数学者在这个问题上基本能够达成一致。而方邦鉴提出【2司ICE8000国际

信用监管体系的规定即国际认证诚信单位的信用管理制度中，强制要求企业的信用管理

部门除了完成对合同履行的风险提出意见和追收账款等各类职能外，还应当处理客户对

产品质量的投诉和争议(2004)。他们认为企业产品的质量对于客户的拖欠有影响。处

理不好这一问题，会给客户拖欠制造借口和机会。就这个问题，Wilson(2002)等在Trade

Credit Terms Offered by Small Firms：Survey Evidence and Empirical Analysis中的实证结

果显示产品质量对于欠款的形成有影响[291。并解释是机会主义在作怪。机会主义行为是

指行为人由于自身的有限理性和市场的不确定性以及信息的不对称导致在追求私利的

同时，对于他人的利益造成影响。如果企业产品质量有问题，客户的拖欠就有了借口和

理由。特别的，中小企业的产品质量和信誉容易受到质疑，ICE8000国际信用监管体系

的规定——信用管理部门应具备处理客户对产品质量的投诉和争议这项职能是有道理

的。

企业在内部设立各类职能部门，定期考核该部门的业绩是必不可少的一部分。对于

信用管理部门业绩考核的研究主要问题集中在企业信用管理绩效评价指标的选择。从目

前国内外学者的研究中我们可以归纳出三种指标体系，见表1．1。

表1．1信用管理部门业绩考核指标体系表

Table l。t Credit management department’s cheek indexes

从表1．1中，我们可以看出国内学者的观点基本一致。只是蒲小菊等在原有基础上

增加了逾期账款结构指标。以上这整指标的重要俄有所不同。美酒信用管理研究基金组

织(CRF)谈为》q蔫镑营涑清燕蠲(DSO)终为信瘸部门豹绩效评价指标失之偏颧，箕

理由是，出于金业戏收账款熬缕穆、收款速发、牧款费愿与锩售会月中豹键款条款、运

输条款、客户争端的处理莓具有密切的联系。因此，DSO是对企业信用管理质激的综合

．9．
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反映，它要求信用管理部门必须在订单谈判阶段就参与到信用管理中，丽目前的现状是

大多数篷爰警矮部门受责匏，逐坟钗是藏收难款生畿以螽瓣浚款王佟，对手写露强相关

的许多业务并没有太多的发富权。CRF阁此提出用CEI(回收成功率)来取代DSO。

CEt是将一段时间内企业可收回的账款与实际收回的款项相对照，您摒除了DSO的上

遴缺疆，嚣梵受爨骞铮霹瞧。除建之终，德爨还建议镬穗壤覆部门客户管理魄率(Active

Customer Accounts per Credit and CollectiOil Employee)，信用入员客户管理比率(Active

Customer Accounts per Credit Representative or Collector)，信用部门费用潦指标

(Opemfing Cost per Employee)，信用篱理费用耗费魄搴坏账的收款费震率(Cost of

Collections)等指标考察信用管理部门静绩效(薪华信咨询公司黼站)。穗扰之下，美国

CRF组织提出的指标更全面，因为它还考察了部门的消耗问题，体现了成本——效益原

则。

1．3．4关于众业信用政策的影响因素及制定方法

对于信用政策影响因豢的研究以国外学者的实诞研究为主。一般认为，企业信用政

策静影响嚣素蠢金篷经营冬羧、褒搂、嚣照、囊鎏莲、竞争程度、产麓特征、客户绩廷状

况、与客户的必系等等。杨松令和赵西卜在《中小企姚信用管理实证研究》中襄证研究

发现1311不同行业和企业规模以及盈利能力对企业信用政策有重要的影响(2003)。文章

激慰362家企烂售雳管理调整闷卷为基戳，选取行鼗、牙韭年限、城区、受馈攀、资产

总额等变量，邋过逻辑霞粥分析得出了上述结论。这一实证研究攒示了串小企娥在何种

情况下会具宥明确的信用政策，对于进一步探索中小氽业信用管理颇有意义。此外，

Wilson(2002)实证分析了众业对信用政策的选择哪魏因素影响雕”J。文章在介缨若干

袋子企韭扩张巍照蔫贷理论豹基礁上，辩英国500家筏模缀小静灸媛豹信廷管溅状况进

行调查、分析。这些理论包括交易成本、规模经济、商业信贷作为市场工具、特殊投资、

瑷财工具等理论。作者描述这些理论的目的是在这个过程中，将很多学者的相关研究成

暴敷一综述，鬻簿遣是磊文褒蠢缝选取徽理论镶垫。文章公毒了努套在25令蠡魏豹500

家企业信用期限，平均为34天。然后千#了关于企业宵无明确的信用政策、是否向客户

索疆延展期利．铱、是否在接到货款前保留货物所有权等炭似问题的调查。结果发现26％

瓣夺叠韭毒骥确熬售用政策，28％斡小众犍会索要裂感，50％的金簸会爨蜜赞物戆霞毒

税等。接下采，文章调查了经业改变信用政策的动机，同时用主成分分析法进彳予分析。

最后得出客户阁索和产品因索是企业改变信用政策的最主要动机。最后，作者运用Tobit

传计积Probit馈诗分辑了状定信用期限豹霞素——雾户黪中各类客户蛉跑铡。麟辩，还

邋避Lo馥禳黧分析得出蹩露要给予客户现金折扣的决定住嚣素——产品特征及市场特

，怔。研究企业的信用政策需要一些理论来支持。这些理论具有代表性的如Mian和Smith

，lO，
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(1992)提出的信息不对称导致了商鼎和资本市场上的买卖双方猩确认产品质爨和付款

貔力方嚣要付窭攫多藏零；Smith(1987)鬟窭豹黼金辑螽条昝哥疆爱来鬏警客户蔻欠

问题132】：Ng,Smith和Smith(1999)提出的客户群越大越能削减单位客户的欠款管理

成本[33】；Schwartz提出的信用期限的长短作为公司价格策略的～部分等等。为阑内外学

蠹在讨论霞渡毽贷及售鼷政策夔影嚷骥素方覆掘宽≯愚路。

关于企业信用政策的制定和选择，一般是围绕惯用标准、倍用期限、信用条件和、

信用额度等的确定。刁伍钧和熊国强(2002)提出【34】以边际成本理论为基础，通过比较

嚣个信用政策鹁增量收入与增量成本虢定增量利润寒决定信用啜策携。殷骥，崔毅究

(2002)依掇采用菜一蓿髑政策后的税蒋利润是否犬予企业预麓的税蓠利润泉建立企业

信用定量决策模型【35l。不错是哪种方法它的核心都烧比较两个不问的决策给搬业带来的

收益和风险，郡是考虑收入的变化、成收账款的管瑷成本、机会成本等进行比较计算利

澜，氇舔燕考虑增量豹部分。

1．3．5关于后期应收账歉监控

关予盛浚燕款戆磅究大多集孛于旋浚簌款楚管璎对象、途麓痰羧袋款类登燃分标难

两个问题。对于应收账款镣理对象研究的争论主要体现在对于被管理的应收账散在时问

上的界定。总的来看有三种观点。魏红(2003)认为【361企业的应收账款管理应该包括制

定合理静信躅政策、热强疲收账款躲目零管理、建立疲收难款坏账准备制度、辍投零l溺

应收账款管爨新方式等等。孙鲁平(2002)明确遗游戏收账款分为如下几个部分：建立

客户档案、制定信用政策、建立内部控制机制、应收账款的催收蹲几部分[3。71。遮两个学

赣代表了一擞鼹点，即认为瘦收账款管理应该从应收账款形成蛇藏期开始，包旗客户信

矮调蠢、授僚、欠款收圈簿。实舔裁罴本文掰赛定豹究整静倍雳管理痰容。舅辨一静蕊

点认为应收账款的管理应该从应收账款形成开始，即信用管理的中后期管理部分。如刘

墙军，杨梅，曲晓明(2002)在探讨成收账款管理方法的过程中将其分为事中米拖欠的

魏款管理释搴惹途麓袋款繁瑾嚣夺跨羧骆瓤。可觅，德袋褫应牧袋款瓣管理麸澎毂张获实

质上形成开始。第三种观点是在第二种观点基础之上，如蒲小雷、韩家平(2002)指出

狭义的应收账款管理就是指债权形成之网起至成为披拖欠的货款前，只包括未逾期的账

敖营理。对予途鳎懿应牧账款霹斑其弼入褒账遑露部分繇究。本文矮囊予第二耱蹑焘。

不嗣类擞的逾期账款，采取的追牧政策也不同。从目前的研究成果来看，对于其划

分标准主要有两种：一种照按照客户不付款的原因来划分；一种怒按照不付款的客户的

态度来划分。谭采智、李淑玲(2002)认为途期账款窍鹃是由予客户鱼身经营失误或管

瑷东平低下逡成静；有的满子客户的裔澈欺诈；有的悬由于企业之闻连环拖欠，形成不

断循环，链状延长式的客户拖欠；还有的就是客户企业钻不完全合同的空子或糟就是不
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讲信用，进行恶意拖欠。黄宪仁(2003)将逾期账款按照客户的态度划分为四种类型：

东折西扣型、挖苦取乐型、傲慢型、东张西望型。然后再针对不同的类型提出了不同的

措施。相比之下，第二种按客户态度分类的标准更实用，在实际工作中容易辨别和判断。

而不足之处是，这只是将有能力还款的客户拖欠的货款进行分类，没有考虑客户短期内

确实没有资金还款或恶意拖欠的情况。本文将结合这两种分类标准，将客户分为有能力

还款和无能力还款来两大部分之后再做细致分类，并提出针对于不同类型逾期账款的催

收方法。

企业信用评价是企业信用管理的重要组成部分，许多研究致力于建立中小企业信用

评价指标体系和研究中小企业信用评级方法。范柏乃等(2003)根据中小企业特点和专

家法，建立了包括偿债能力、经营能力、创新能力、创利能力和成长能力等五个方面15

个指标的中小企业信用评价体系[391；邹小凡等(2005)则认为H们，企业信用评价指标体

系应在企业基础素质分析、外部环境支持分析和企业发展潜力分析基础上，考察企业财

务状况、制度建设、连续经营时间、管理效率、职工素质、资产质量、政府支持、产品

知名度、行业状况、上下游厂商、盈利能力增长率、科研投入平均增长率、基础数据增

长率、行业产值平均增长率和GDP平均增长率等15个指标。李小燕等(2004)通过将

基于会计数据和指标替换为现金基础的业务指标，构建了基于业绩的企业信用评价模

型，简化了企业信用评价指标体系，减少了人为操纵的可能性【4¨。

关于企业信用评级方法，一般有判别分析法、Logistic回归分析法、聚类分析法、层

次分析法、k近邻判别法等多种，研究热点集中在神经网络法和主成分判别法。大多数

学者将神经网络系统应用于中小企业信用评价中。

本文在上述研究成果的基础上，针对中小企业信用管理现状、存在的问题以及特点

重点研究适合中小企业信用管理模式，信用管理部门的设置，信用政策的制定及影响因

素、信用管理前期客户资信管理和客户评价、中期债权保障和信用风险转移及后期应收

账款管理等方面的内容，为中小企业建立和改进信用管理提出一些建议。

1．4结构安排和研究方法

本文旨在研究适合我国中小企业的信用管理方案，提高企业信用管理能力，降低企

业信用风险。建议中小企业建立独立的信用管理部门、制定和完善信用政策、对信用销

售的前、中、后期进行全程管理。文章首先分析了目前我国中小企业的若干特点及信用

缺失和企业信用管理薄弱的现状。进一步明确了加强中小企业信用管理对于现阶段环境

下的我国中小企业的必要性和重要性。文章的第二部分研究影响中小企业信用政策的财

务及非财务因素，这是文章的难点部分。信用政策是企业信用管理的纲领文件，指导企

整售羽管理工弦静全过程。信蔫政繁豹麓定帮执行是信掰竣策翡谈心部分。掰鞋这一帮
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分也是文章的黧熹内容。文章的第三部分，着重研究中小企韭如俺设立信羯管理部门虢

及前期客户资傣管理的内容。在这一部分中，通过比较国内现存的几种信用管理模式，

并缝会中小企业的特点避行改进，尝试掬造适合我嚣中小企监豹傣用管理模式，建寂科

学的信用管理部门。同时，进一步研究了信用管理部门的工作目标和绩效考核标准。对

予客户翦期的资信管理阕题侧重手对其中客户信用评价和客户档案管理的研究。文章懿

第四部分将中期债权保障措施，后期应收账款管理并入一章展开研究。实际上，企业信

用管理应该包括授信管理和受信管理。受信管理感信用管壤的组成都分，对中，l、企业也

很重要。僵从风险角度来看，它弗不容易直接带给企业信用风险，并且管理也不是缀困

难，故将该部分的研究内容融入到本文的第三章和第四章。文章的最后一章主要针对辽

宁省串小企业倍弼管理现状作调盎分析，结合存在的阿嚣提出若干可行性建议。

本文的研究方法是采用实证研究和规褴研究相结合的方法。在本篇论文的写作过程

中，不壤实涯分柝了上市戆38浆中小企业信震致策的影喻因素，还通过发放晦卷的形

式，调焱了近五酉家辽宁地区中小企业信用管理状况，并做数据整理和分析。除此以外，

阅读了大量的中英文文献资料。在兹人研究的薹础上，通过逻辑推论、归纳以及演绎的

规范方法，对文献中提到的有关信用的资料进行思考和筛选，得出自己的结论。

1．5研究突破与局限

本文的突破主要在第二章，影魄中小企业信用政策豹因素。从罄翦国内的学术珊究

和企业实践来看，对于企业信用政策的定憔研究还是有一黛的。不过对于信用政策的定

量研究比较少，一般集中干信用政策的制定方法。很少有对子信用政簸究竟受到哪些羼

素的影嫡做定薰研究。本文的第二章在定饿地、全藤地分析了信用政策的影确因素的纂

础上，实证分析了信用政策与企业哪些因索最相关，成为文章的突破之处。另夕}一处突

破在文章最后一个部分，案衡：辽宁省串小企业信掰管理现状遣薛卷调查。透过设计问

卷、发放问卷、箍理分析反馈问卷的数据，进一步比较分析，了解辽宁地区中小企业信

用管理瑗状，针对存在躲翔题提措一些建议。就耳兹的情况来看，这次辽宁地区部分中

小企业信用管理状况的调研结果对这方面的研究有一定的意义。

由予本人戆能力杏鼹，慰数掇戆获取瓣处壤黼不完善豹遮方*另终，串小爱娃备
方西包括信霜状凝在内瀚穰息由于社会信丽镩系不健全，信惠库不完罄等方丽的原函都

毙较难予获敬，绘疆究带来校多举霞。特裂是实证孛奎佥妲舞震蠹渡落麓静影璃蔽素露

样本窖熊比较小，不逶食鼹逻辑强妇撰型进行分橱，只能选择皮尔避甥关系数寒徽。露

实际上，实证菜一攀物受诸多事物影响时最好的选择麟是逻辑网归分橱。不过，塞子我

们只能获得上市的中小受业的数掰，导致了样本容量偏小，从而影响了分析方法的选择。
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第二章影响中小企业信用政策的因素

2．1企业信用政策的含义

信用政策的概念有狭义和广义之分。狭义的信用政策是指在特定的市场环境下，企

业权衡了与应收账款有关的效益与成本，为指导企业信用管理部门处理应收账款的发生

与收账措施所制定的一系列配套政策。广义的信用政策是指指导企业信用管理工作和有

关活动的根本依据，它描述了企业经营状态和目标状态，由此确定企业信用管理部门的

使命、信用管理部门的工作目标、信用管理部门的建立、信用销售政策、授信方面的授

权、协调各个有关部门、收账政策、评价信用部门工作的标准等等。也就是说企业信用

管理部门依据信用政策这个“大法”指导或协调销售部门、财务部门、质量控制部门，

仓储等部门的一些工作。本章所研究的信用政策是指狭义的信用政策。它的核心内容主

要包括信用标准、信用额度、信用条件和收账政策等。

2．2企业信用政策的内容

2．2．1信用标准

信用政策中的信用标准是指当采取赊销手段销货的企业对客户授信时，对客户资信

情况进行要求的最低标准。通过判断企业信用评价的结果是否符合企业信用标准来决定

是否对该客户授信。信用标准的设置会直接影响对客户信用的审批，所以根据本企业自

身的资金情况和当时的市场环境，确定适宜的信用标准也是企业制定信用政策过程中的

重要环节。一般企业信用标准的设置有以下几类参考：

第一， 根据信用评级机构的评级结果，如B级以上授信，否则拒绝。

第二， 净值法。在第一种情况的基础上，如果企业认为第一种方法精确度不足，可以

首先通过信用评级的结果确定还款概率P，然后计算净现值。

NPV2羔一c (2．1)
(1+，)‘

⋯7

其中，R为销售额，t代表时间

r为必要报酬率，

C为销售成本及销售费用的总和。

当NPV>0时，进行授信。

第三，根据简单的信用评价方法得出的分数，正如上一章中介绍的那样，大于某一分数
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就接受，否则搬绝。

燕霆， 灸曛谈秀客户貔信蠲要素中豹关键螽稼魑孬这至l蠡难，其毽摇搽箨为参考寒翔

断是否授信。

中小企业在实际信用管理工作中蒙结合自己的情况进行选择。

2．2。2傣溺额度

信用额度是指授予客户的最大的赊销量。信用额度有两方面内容，包括众业授予客

户群的总体债用额度和授予菜一具体褰户的信用额度。授予窖户蹩体昀信用额度受缀多

因素影赡，将在第三节串详细讨论。授予菜一客户其体信霜额度豹基本恩悲燎这样豹：

首先根据众业信用评价结果，确定一个比值，它表示企业能够用百分之多少的还款来源

还款；然后根据公司的僚用政策类型确定对方的述款来源保障的总额：最后，用这个总

额黍滋跑铡，蘑霉鬟不碟超过懿额凌。

开放型信用政策：销售额x还款意愿比例

温和型信用政策：营运资本×还歉意愿比例

保守鍪嫠瘸致策：企堑涛筹傍壤×还款意瑟魄爨

较复杂的信用额度确定方法还有财务杠杆法等。如果中小众业认为自身信用管理部

门暂时没肖能力运用这般方法，可以谶行更简单的操作。对新客户从小额度开始授信，

然蜃睫藿线寒交易的增擞，逐步加大慰该客户的授绩额度；或参器圆行韭企效竞争对手

的情况避行选择；或根糍信爝评价韵结果，确定信用额度等。

2．2．3信用条件

信矮祭锋惫摇信瓣麓隈裁凌金掰翔两个部分。信瘸蘩蔽蘧客户兔诲僚款豹最长期

限。现金折扣是客户提前付款给予的一定优惠折扣。确定方法一般是增量分析法。在实

际工作中，殓业的信用期限可以参照行业的惯例。农此基础上采用边际分析法或增量分

旗法述嚣溺蒋爨较，确是懑一令合理豹信趸瓣陵。缮豢分辑法熬萋本愚踌楚，在本金整

上一年度的信用期限、本行业的平均惯用期限、信用期限为定值的假设基础上，做出适

当延长和缩短信用期的芥同方案，分别计算出各方案与基准信用期限相比的边际成本和

迭际收益。在边际收益大予逮际成本鹦擐刚下，选耩逑际净牧鼗竣离戆方寨巾掰设定憨

信用期限捧为信用期限的最佳候选方案。边际收益魁指延长信髑期限增加的黉献毛益，

边际成本包括增加的应收账款的机会成本、坏账损失和管理成本，以及客户掌受现金折

扣两使公司产生静附搬成本。现金折翘瓣确定方法魄是一样的。收张政策我lfl将在第蹬

章中迸行磷究。

企业制定信用政策，一方面有利于企业提高销悔竞争力，充分发挥信用销售增加的
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收益的作用，另一方面有利于众业加强债权错理，建立企此债权监控系统。此外，信用

政策遥有利于提高众业资金回收攀，增强企般向银行的融资能力，同时，也有利于众般

建立瞧辩豹信誉。

关于企业信用政策的影响因索，国内外学者进行了一必的研究。Petersen和Rajah

(1994)的研究发现献“，企业投资机会、所处行业、现愈流量和与金融机构关系是影

穗菝敬麓选售磊金戴熬显著因素。其缝途是，狡资较会耪琨金流量霹金簸建否逮鬏餐款

具有照著影响，开般时间长、盈利高的企业和媲模较大的众业较少拖欠付款，而贷款比

例高的企业更倾向乎拖欠付款。杨松令和赵烈b对提供商业信用企业的影响因素进彳予了

实证磅究，箕结论烧，金救援摸、嚣韭年限、怒否盈利秘受绩壤嚣是影响企韭萤雳致燕

的主簧西素。

不同于上述研究，本文将影响企业信用政策的因素分为非财务因素和财务因素，并

且塌定性方法硬究豌者，用实迸方法分拆嚣者。

2．3影响中小企业信用政策的非财务因素分析

所谓影响企业信用政策的爿#财务因素是指通过非财务指标反映影响企业制定信用

欢策瓣嚣素，毽瑟众潼彝客产嚣令方嚣。终麓授信方熬金簸，萁产品特鬣、与银行关蓉

以及开办年限等因潦影响企业制定信用政策；而作为受信方的客户，其受信企业特镊、

对授储企业产品的滞求特点、众姚所在地等因素影响授信企业对其采用何种信用政策。

2．3．1授徨企韭霞素

本文认为从授储方的角度来看，影响信用政策的企业内部因素主臻肖企业产品特

征，众她翅银行等众融枫梅的荚蕉毁爱开办零隈等。

213。1．1企监产品特征

众业产品特征一般包括产品鼯种、质量、价格、可获憔和服务。产品特征的这一内

涵是针对不同企业谯市场竞争中j{￡行产晶差辩化提出来的，褥这其中并不是每一顼对信

稻政繁瓣彩豌都禳翻援。产磊豹麓辩和簸务寄缀多，嚣蔫辩信雳政策豹影嫡蕊律不太瓣

显。而对信用政策肖恩著影响的怒产品质量、价格策略和可获性方面的因豢。一般说来

产品质量越容易被梭验，信用期限越短，越不轻易给予现众折扣或折扣攀很低。因为如

果垒熊产瑟覆耋不荔被捡嚣，客户靛会要求较长豹赊镶蘩戳确定产鑫夔袋篷。臻么蘧辩，

企业如果需要保证自己产品的市场占有率，就必须同意给予较长的信用期限。于是，为

了尽快收回货款，_企业就必须给予相应的现禽折扣。正是由于产品质量难以在短期内波

瑗出采，大多数窖户往往都不会遴行现金交易，导致赊镑毙镢也增大。冀夕}，金韭数聚

想表嘲新产品的质激狠过硬，同融资金比较充裕，就完全可戳给予较长的信用期，制订
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较低韵信用标准。产品价格策略也能影响企业信用政策中的现金折扣。打价格战往往让

企业叫苦不迭。两在市场中价格竞争的另外的一个方式就是给予现金折扣。也就是说一

旦企业决定不动声色的采取降价策略，它就可以通过提高现金折扣率来实现。企业产品

的可获性差，就表示在一定程度上处予垄断地位，如技术含量很高盼产品，企业完全可

以采用现金销售，同时制定较高的信用标准。

产品所处罔期和更新换代的速度也可以认为是产品特征的一部分。它们对信用政策

也有一定的影响。如果是新产品，并且更颥换代比较快，那么企业必须给客户提供产品

质量检验期。此时的信用期就比较长，应该同时给予现金折扣加速客户付款。

2．3．1．2企业同银行等金融机构的关系

企妲弼银行等金融机构的关系将对信用政策产生很大的影响。在我国，中小企业融

资难已经成为不争的事实。在信息不对称、银行组织体制不健全、金融市场有缺陷等闲

题不能很好解决之前，信用销售会在一定程度上的解决中小企业资金的问题。然面，企

业同银行的关系越紧张，它所提供信用销售的信用期限越短，信用额度和赊销比饲都会

越少，信用标准就会较高。事实上，每个企业都具有授信方和受信方双重身份。企业就

处在这样的一条供应链上。它鼹银杼和其他金融机构豹关系紧张影响的不仅影响它获取

商业信用，也影喻它提供商业信用。企业在作为购买方时，如果可以获得很高的信用额

度和很好的赊销条{牛或信用标准不高的话，它便有能力提供较宽松的赊销条件绘客户。

企业开办年限对信用政策也存在影响。企业开办年限长，信用政策就会相对稳定和

完善，能够提供较长的信用期限。

2．3．2受信企业因素

2．3．2．1客户类型及客户关系

客户类型包括生产商，批发商和零售商。客户关系是指该客户是否为企业的老客户，

以往交易的记录是否蓖好等。客户为生产商、批发商还是零售商对信用政策有影赡。生

产商对车闻和设备的投资额会明显高于批发商和零售商。因为它在这方面有更专业的投

资技巧和知识。这部分的投资额越大越会给企业带来良好的声誉。所以企业可以减少对

生产裔的风险防范，信用期限能够较长，信用标准较低，信用额度也会相对较高，其次

是批发商和零售商。一般来说，如果是大客户或老客户请求增加信用额度的话，企业还

是应该满足客户的需要的。因为企业对老客户比较信任，往来记录也比较了解，增加信

用额度会减少交易成本。V峨llson也曾提出过客户群的特质和规模会影响企业的授信决

策。管理客户需要花费成本，我们将其分为固定成本和可变成本。不断的增加客户数量

会削减单位固定成本。但中小企业特别是小企业进行信用管理的资金和入力都比较有

限，他们往往不喜欢很多很杂的客户，而喜欢少一些，稳定一些的固定客户，每次交易
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额大一些，这样更易于管理。所以，必要的时候，按照现有客户的意愿，在企业有把握

的情况下，适当增加老客户的信用额度是可以考虑的。

2．3．2．2季节性需求

客户对产品的需求如果是季节性的，如防雨类产品等，一旦企业采用不变的信用政

策，就会出现旺季现金流很大，而淡季现金流为负的情况了。这对企业的财务状况稳定

是不利的。一般来说，企业会选择改变信用期和信用条件来平缓现金流的波动性。

2．3．2．3产品订单特点

在这里，产品订单特征特指订单是否频繁。事实上，越是频繁的订单，企业给予的

信用期限越短，信用额度越大，信用标准也会较低。因为，如果订单频繁，交易往来频

繁，客户就比较容易了解和信任企业的产品质量，不会要求太长的信用期来观察产品质

量。另外，为了减少交易成本和费用，企业很可能增加信用额度。很多企业都认为维护

客户关系比收取现金更重要f42】。

2_3．2．4客户所在地区

客户的地区分布也对信用政策有影响。中国企业家调查系统于2002年发布的中国企

业经营者成长与发展专题调查报告(以后简称为“报告，，)中的调查结果显示[43】，企业

信用与地区经济发展水平和开放程度有关。企业经营者选择排在守信用前10位的省、

市依次是：上海、北京、江苏、广东、山东、浙江、天津、辽宁、四川和河北。这10个

省市大多是我国经济相对发达和开放的地区，可见企业信用与经济发展水平和开放程度

直接相关。也就是说当客户所在地区为欠发达地区时要格外注意。可以提高信用标准，

缩短信用期。必要的时候采取现金销售。

2．3．2．5客户产品所处市场的竞争程度

客户产品市场竞争越激烈，越应该谨慎的给予信用额度和信用期限，信用标准也会

相对较高。这一点容易被企业所忽视。同时，应该利用现金折扣的作用抵御信用风险。

其实，现金折扣远比我们想象的具有吸引力。如果把现金折扣率换算成年利率，提供现

金折扣的成本是很高的：客户不使用这个优惠条件损失是非常大的。

放弃现金折扣的成本=揣·磊甬两3=60丽 (2．2)

按照这个方法，表2．I给出了部分信用条件年实际成本。

表2．I蓿用袈棒年实掰；盛本

篮星垂缝 一型!受壁查—————一2／10，N60 14．69％

2／10．N90 9．18％

3／20，N60 27。84％

型!!!燮! 堡：!怨————一
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在这种情况下，现金折扣就作为销售企业的预警机制了。因为一旦如此优惠的现金

辑亨霹客户郡没骞嚣两，麓霹以终为窖户缝麓疼魏务瓣缕或装金滚紧张靛售号，馥该鸯羹强

对该笔应收账款的监控。

2．3．4．6影响众业信用政策的其他因素

舞票企她联处专场竟◇}￡较激爨，郑么它静经鬻风险载会妻鬟大，售用酸繁麓容易德

向紧缩墅，惯用标准较高。可是中小众妲，特剐是小企业，在市场中处于劣势她位，必

萋页保证一定的赊销比例和赊销期限才能有一定的市场份额。这样～来，又加大丁信用风

险。如果同时绘予现金攒捆可以催健客户提裁付款。

金鱼信爝政策还受金簸所处行监静平均承平豹影晌。因为过紧或过松鹃倍掰政策都

对企业的发展不利。企业会围绕自己行她的平均水平制订各个内缴变量，并做较小幅度

的调整。在我因，平均信用期限最长的行业当属电予、橡胶塑料、服装和小型机械，分

爨炎1290天、1076天、537天秘504哭。瑗金螽孝霸枣蘩在最蔫捌熬行整是纺织渡，意这

10％。服装北和交通运输业仅次于纺织妣，分别为7．8％和6．1％(根据新华信公司1999

年的调查报告计算，详见《信用治理》)。

如果国痰经济窭瑗逶焚彩联，窭瑗泡沫经济，袋投资过豢咚瑷象，垒鲎裁会考意紧

缩信用政策，此时信用标准会提高，信用额度都会减小，信用期限很短，很多时候会采

敬现金交易。

鼓上，分捞了影响信掰政策熬企业内终{}财务因素。这些嚣豢在企韭剁定臻嬲致繁

期企韭授信决策时要充分考虑，特嗣愚满信蔫管理郝门规模不犬，信用经理更多地运用

自己经验的时候，这些定性分析会起到决定性作用。

2．4影晌中小业信用政策豹财务霾素

影响企此信用政策的财务因素是指通过财务指标反映企业利用信用政策的因

索，以此发现具有何种财务特点的中小企业会利用信用政策，从而为中小企烛利用

懿渣售鬻提供理论寝纂。攥要摇毫，蠢予金鲎售溺黢繁一般是辩疆售垒通嚣蛮，甍

妲信用则是对授信企业和鼹信企业两方而言，但其内容基本相问，所以在许多情况

下两者可以置用。因此，本文采用商业信用概念对影响中小企舭信用政策的财务因

豢送行实'i垂分褥。

2．4．1大企业同中小企业信用政策lI句差异分析

一般来说，大企业与孛小企业相比其偿蘑状凌好予孛小企业，溺瑟霹鞋较多戆零』鼹

鬻遭信愆。发将森秘用NSSBF模型对美强大企业鞠小企业商监信璃的利霜谤况进行了

分析(Peterson，1997)。结论是小企业不仅获取了较少的商业信用，而且也提供了较少

．19。



东北大学硕士学位论文 第二章影响中小企业信用政策的因素

的商业信用。大企业与小企业相比，明显较多地利用了商业信用。

任何实证研究都是基于一定的市场环境假设之下的。国外对大企业和中小企业利用

商业信用差异分析的结论未必适用于我国的企业。因此，有必要在我国市场环境下，对

我国大企业和中小企业利用商业信用的差异进行实证分析，并解释其形成的原因。

2．4．1．1研究设计

衡量企业提供和获取商业信用程度的指标一般为应收账款和应付账款，其相对指标

是应收账款／销售收入和应付账款／销售成本。即：应收账款／销售收入和应付账款／销售成

本指标越大，说明企业越多的提供和获取了商业信用，反之亦然。所以，这里主要通过

该两个指标检验大企业和中小企业利用商业信用的差异。

在进行中小企业实证研究中，最大的研究局限莫过于研究样本和数据的取得。好在

本文形成之时，在深圳上市的中小企业已有38家。所以，尽管其样本数量有限，但本

文只能直接选取以制造业为主的该38家中小企业。依据独立样本的T检验方法，两样

本总体数量可以不同。所以，本文采用分层抽样法随机选取了在深沪上市的以制造业为

主、销售额10亿及以上的大企业共100家(深沪各50家)作为比较研究样本。选取2001

到2003三年的指标数据进行分析。全部数据来源于上海证券交易所网站和深圳证券交

易所网站。采用SPSS统计软件进行计算。

2．4．1．2研究过程及结果分析

首先，计算样本企业应收账款／销售收入和应付账款／销售成本两个指标的均值及标

准差(见表212)。

表2．2样本企业利用商业信用指标对比表

Table 2．2 The sample enterprises’using trade credit index contrast

从表2．2可以看出，大企业的应收账款／销售收入和应付账款／销售成本两个指标的

均值都略高于中小企业，说明中小企业比大企业可能较少地利用了商业信用。但两者均

值接近，需要进～步采用两个独立样本的T检验统计方法来判定两者之间是否存在显著

性差异。

然后。假设大企业和中小企业在利用商业信用方面均无显著性差异。即：零假设分

别为：

．20．
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H。：大企业和中小企业的应收账款，销售收入没有显著性差异

H，：大企业和中小企业的应付账款／销售成本没有显著性差异

将全部样本的指标数据导入SPSS统计软件计算。观察T值和相伴概率(D的双尾检

验值。如果相伴概率(T)值大于显著性水平0．05，则接受零假设，可以认为大企业和中小

企业的应收账款／销售收入或应付账款，销售成本没有显著性差异；如果相伴概率(T)值小

于显著性水平O．05，则拒绝零假设，认为大企业和中小企业的应收账款／销售收入或应付

账款／销售成本存在显著性差异。计算结果见表2．3。

表2．3样本企业利用商业信用指标均值差异分析表

Table 2．3 The sample enterprise’s using trade credit index difference

最后，通过计算结果观察T值和相伴概率(D。

利用相伴概率(F)值检验两总体方差是否相同。从表7可以看出，对于应收账款／

销售收入，相伴概率(F)值O．239大于O．05，可以认为两总体方差不存在显著性差异，

即方差相等；对于应付账款／销售成本，相伴概率④值O．017小于0．05，可以认为两总体

方差存在显著性差异，即方差不等。

在比较了方差的基础上选取T值以及相伴概率(T)进行判断。表中可以看出，应

收账款／销售收入的相伴概率(T)值0．755大于O．05，接受零假设，即大企业和中小企业

的应收账款／销售收入没有显著性差异：应付账款／销售成本相伴概率(T)值0．613大于

O．05，也接受零假设，即大企业和中小企业的应付账款／销售成本也没有显著性差异。

综上检验结果显示，大企业和中小企业在利用商业信用方面没有显著性差异。这与

前述的Perterson的研究结果不同，其可能的原因；一是由于以制造业为主的中小企业经

常为大企业提供零部件，而其本身信用状况的透明度较低，导致大企业在与中小企业的

商业往来中会经常要求其提供商业信用，以检验产品的质量。二是由于我国企业内部信

用制度不完善，按销售额考核业绩的分配制度，导致企业销售人员即使不了解授信对象

也盲目提供授信业务，使信用状况不同的大企业与中小企业在利用商业信用上没有显著

性差异。

这～结论对于我国中小企业至关重要，这说明我国中小企业在商业信用方面与大企

业的地位是相同的。所以，在激烈的市场赊销竞争中，中小企业应当充分地了解影响商

业信用的因素，正确地利用企业的赊销政策。
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2．4．2影响中小企业信用政策的财务因素分析

从经济学角度，可以将影响中小企业信用政策的因素分为两大类：一类是影响商业

信用提供量(应收账款／销售收入)的因素；另一类是影响商业信用获取量(应付账款／

销售成本)的因素。根据国家经贸委对工业企业综合评价指标体系和一般常用的财务评

价指标体系，我们确定并选取了可能影响企业商业信用的15个指标作为影响因素。具

体来说包括，反映企业规模的指标：资产总额、净利润、销售收入；反映获利能力的指

标：销售毛利率、销售净利率；反映企业营运能力的指标：流动资产周转率、存货周转

率；反映企业变现能力的指标：流动比率、存货／销售成本；反映偿债能力的指标：资产

负债率；反映企业发展能力的指标：研发费用／销售收入、销售增长率。此外，考虑应收

账款／销售收入和应付账款／销售成本两个指标的相互影响以及经营年限对商业信用的影

响等。

首先，利用所选的38家中小企业样本数据计算上述各影响企业商业信用的指标数

值。然后，采用皮尔逊相关系数法来判定上述所选指标值与应收账款／销售收入和应付账

款／销售收入两个指标之间是否存在显著的相关关系。建立零假设分别为：

H0：应收账款／销售收入指标同所选的指标没有显著相关性关系

HI：应付账款，销售成本指标同所选的指标没有显著相关性关系

将38家企业的指标数据整理导入SPPS统计软件，观察Pearson相关系数值及相伴

概率。显著性水平数值为O．05(·)或O．01(++)。如果相伴概率值大于显著性水平O．05

(+)或0．01(¨)，则接受零假设，认为两总体不存在显著相关关系；如果相伴概率值

小于或等于显著性水平0．05(·)或O．01(+·)，则拒绝零假设，认为两总体存在显著相

关关系。计算结果见表2．4。

表2．4所选指标与中小企业利用商业信用程度相关性汇总表

Table 2．4 The relativity between the indexes and the degree ofusing trade credit
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燠表2．4

簌表2．4审哥疆藿窭，豫锖售溪长率弹金翌经营晕鞭琵令括糠戳羚，冀魏髓逡筠13

个指标相关装数的相伴檄举数值均小于艨著性水平0,05，拒绝零假设，说明这龄因素与

殿收账款，销售收入均存在鼹著的相关关照；对于威l寸账款／销售成本，只有存贷艘§售成

本、滚魂资产瘸转搴、存赞鼹转率、憨瓷产增长率、癍蚊簸款艄喾收天等5薯、撂拣槎关

麓数的相伴概率数值小予歙藩性水平0,05或O．01($#)，拒绝零假设，说明这般因素与

虚付账款／销博成本均存槎鼎著的相关关添。

型昧表2。4孛翡不攘芙溪素，瑟穗锌概率篷大予显著’睦零乎0，05鳇毽素，将糨簿概

率值夸子或等予显著性水平0．05静因素按照相关性大小排列跌籍戮出表2．5，观察各影

响因素与应收账款／销售收八和应付账款／销售成本两个指标的相关系数大小。棚荣系数

绝对僮越大，谈聪辖关瑷袋越赛，反乏蹇然。懿暴禚关系数交正，说明嚣老之海燕现正

霸变晓；囊粱籀关系数鸯受，谎翳嚣骜鼙瑷反方舞变纯。

从表2,5中看出，影响商业信用提供数量(应收账漱／销售lf殳入)的最显著因索是应

付账款／销售成本，其他主骥影喻因素依次魏；研发赞愿穗§售收入、滚动资产恩转率、

销售净窝率、滚动迸率、一臻焦牧天、存簸，键爨藏本等{影璃蠹泣镶鼹获取数囊(纛霉季蔽

款／销售成本)的最显著豳潦是应收账款／销售收入，熟他主要影响阑素依次为：存货周

转率、流动资产周转率、总涤产增长率、存货／销贷成本等。

上述终聚驻暴，提襞亵遂蘩焉数蠹羧多熬孛枣众激箕获联熬磷犍痿藩邀较多，谨鹱

借用状况较好的中小企业商能力较多的_jI{|用商监信厢；流动资产周转率、存货闻转率和

襻货，销售成本三个指标既影响企业提供商业信用数量，也影响企业获取商业信用数量。

爨淹淡蘑资产周转率秘存赞耀转率越太，说疆企监产菇枣场销整越磐，裁越需要资金震
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表2．5影响中小企业利用商业信用因素汇总表

Table 2．5 Influencing Factors in trade credit

转。所以，会较少的利用商业信用。存货，销售成本越大，说明其变现能力越强，因而也

有能力较多的利用商业信用；如果企业研发费用／销售收入越大，销售净利率越高，流动

比率越大，说明企业技术含量越高，产品替代性就越小，企业控制客户的能力越强，获

利能力和变现能力都较好，就越有能力提供商业信用；如果企业销售收入越大，总资产

增长率越快，说明企业在销售规模不断扩大、企业发展较快、成长性较好的情况下，会

较多的获取商业信用，而不愿意资金被客户占用。

综上所述，与一般理论和国外实证研究结果不同，我囡中小企业在商业信用利用方

面与大企业没有显著性差异。一方面这与我国信用体系不完善，企业内部信用管理制度

不健全有关，另一方面也说明中小企业在商业信用利用上与大企业地位相同。所以，在

激烈的市场赊销竞争中，中小企业应当充分地了解影响商业信用的因素，正确地利用企

业的赊销政策。在信用状况较好，产品技术含量较高，市场销售份额不断增加的前提下，

在对客户提供商业信用的同时，也应当充分地利用供应的赊销政策，尽可能多地获取商

业信用。
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第三章 中小企业信用管理部门的设立

与前期客户资信管理

目前，很多学者对企业信用管理模式展开了深入地研究，取得了很多成果。本文将

在几种模式的基础上进行选择和改进，并结合中小企业在融资、发展等方面的特点构建

适合中小企业的企业信用管理模式。对企业信用管理部门设立，绩效评价，前期客户资

信管理等问题也作了相应的探讨。

3．1我国中小企业信用管理部门的设立

3．1．1中小企业信用管理模式的选择

正如前文所提到的，在国内诸多学者设计的企业信用管理模式中，比较受关注的是

韩家平、蒲小雷提出的3+1科学信用管理模式，谢旭提出的全程信用管理模式，王英辉

和李文陆提出的闭合信用管理模式，以及冯锦锋、侯炳辉提出的ERP模式。闭合信用

管理模式过于复杂，不仅对企业信用和信用管理要求较高，对政府和银行也有相应的要

求。别说对中小企业，即便对大企业也有很大的难度。ERP模式是将信用管理的过程融

入企业的ERP管理系统。而中小企业经营管理相对薄弱的占大多数，没有或根本不懂

ERP系统的占大多数，信用管理无从下手。再者，ERP系统没有明确建立信用管理部门，

这对于本来就常常存在多头管理问题的中小企业来说，信用管理工作难以顺利有序地开

展，缺乏管理的独立性。全程信用管理模式是比较完善的模式，唯一不足的地方是它没

有突出债权保障环节。本文认为，在目前我国企业信用状况较差，企业信用管理相对薄弱

的情况下，债权保障对于避免和降低企业信用风险会起到积极的作用。但该模式提出的

应用先进的信用管理技术方法是可取的，可以并入3+1信用管理模式。“3”是指企业内

部应建立三个不可分割的信用管理机制，分别是前期信用管理阶段的资信调查和评估机

制、中期信用管理阶段的债权保障机制，以及后期信用管理的应收账款和追收机制。其

中，资信调查和评估机制从交易前期的客户筛选，评价和控制的角度避免信用风险；债

权保障机制在交易中期转嫁和规避信用风险：应收账款管理和追收机制则在交易的后期

密切监控账款回收，最大限度的减少信用风险。“1”是指在企业内部建立一个独立的信

用管理机构(人员)，全面管理企业信用赊销的各个环节。中小企业可以选择3+1科学

的信用管理模式，同时融进全程信用管理模式中提出的先进的信用管理技术。
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此外，中小企业发展方面的特点决定它聪多地开展赊销业务；而中小，企业融资方面

的特点决定它应该熨多的增加赊购业务，以改蛰短期融资困难。于是中小众业信用管壤

模式牵毖须嗣露惫戆瓣授信帮受僚两个环节静警瑾。那么，对于受信寒谈，兵俸包耩褥

期管理——尽可能的提高供应商附自己的信用评价及后期——及时的还歉，以便获取照

大的信用额度。

3。l。2巾小企韭僚溺管理部门酶设立基确

信用管理部门悬念业信用管联工作的主要负责人和执行者。目前，我豳的中小企业

大多没蠢设立簧月繁溪帮门，掰戳售热管理部门懿设立是中，l、企韭工捧瓣难蠡。叛赞么

部门为基础或是设立独立的信用管理部门是倍用管理工作蓠簧解决的问蹶。国内外企她

的信用管理模式大皴可以分为四种：销售部门嫩导型、财务部门主导型、信用部门独立

型、风险委员会剖。这四静模式麴德缺点可潋邂过表3。1列示出来。

从滚3．1中，我们可戳清糍炱亟发现各种模式的优缺熹。璐阶段，我藁牵小企业普遮

的特点摄“强销售岛弱财务”，财务部门通常烈是记账部门，对企业经蒋战略等重大决

策的影响力要远远小于销售郄门。企业通常把销售部门看作魁企业季Ⅱ润的煎要创造者之

一，趸掰谡豹稠演审心，嚣薅财务部门看成藏零孛心。镑簧部门瓣嚣拣怒蠢公霹争取戮

尽可能多的订单，这种压力使它可能具有“过于看重机会褥忽略风险”的倾向。在中

小企业管理水平普遍不高的情况下，销售部门滩以有效地进行自我约束。所以，销售搬

导型壤蠲管理部}j巍我鏊孛枣念簸孛不太适弱。“弱薅务”决定了魏务妻喾壤溪管理部

门也难以发挥作用。同时保守谨慎蹩财务人员的职业特点，不利于发现企业的优良客户。

此外，豢员会制通常适用于金融机构与特大型众业，适合于憋合风险管理战略，适用予

企业绩感纯较高的企渡，要求金娥缝够抉速驰处理信霜风险等分辑投告，势实现浃速豹

传递。

通过分析以上这几类信用管瑷部门特点，我们建议中小众业应该建立独立的信用臀

理部门。尽管有学者娥企业经营者认为这样会加大中小企业的负担，但为了保持信用镣

理帮fj黪独立淫毽炎缝选择这祥。孛小企整数寂瓣信蘑管理部门并不要求功能菲常懿

全，规模非常大。企业应当结合融身的能力和赊销规模确定信用管理部门的规模。经验

证明，～个好的信用缀理等于too个勤劳的收账员。企业要慎重选择～名信用经理，傣

臻蓉褒鄢门夔其继入受霉参看赊链慧蔟帮垒盟甏疆豹薅矮晟除大毒寒决定。(冤表3．2)
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寝3．1姻种信用管理踯门模式的比较

Table 3。l The Contrast offo搿ef螨魏描鑫鼓ag。翻e撼models

模式 忧点 姣点

有利于最犬限度的调动销侮部 有自己镎自融之嫌，难以保证信用风险管理功

门瓣获攘穗{寓粼于充分髑鲻链 薤熬冀溅蜜糕；镑骛帮瓣静主要薅力程予镳售，

锴罄主导擞 售踯门静入力毒倍惠资潦疑与 投放剿接孀棼理的精力霹艟会毙较少；镶磐部

客户的晓好必系；有利乎客户关 门在信用分析和信用管理的技巧方筒可能会比

系豹避～多宠簧鞍发震 较欠缺，

照够黯镑镂鬻翔越鬟黠矾羧涮 霹鼹会爨现矫程遂谶酌情獍，影噙鹅落额：容

衡作用，受加育科于倍南管濑职 易与销售部门和客户服务部门等其他部门形成

赠务主导型 戆敬真正实城}程信用分据瓣露 冲突，壤搬辫帮警璁秘谶藏零；蕊戳兖分裂震

薅甓毽懿专敷瞧方瑟院较寮撬 镶售帮瓣掌鬟黪客户镰惑，难疆竞势剃臻镄营

舞。 帮弱每嚣产酾菝努美麓，稚务予信箍餐理。

能档站在比较独崴盼立塥上避 运行树期的隧力可熊鑫比较丈，难默褥到镪售

行壤露营避，蠢裂于与公蠲熬铡 帮门的囊嚣戆麓；天龙爨滚赣理藏穰魄较鬟杂、

整镶捧褰褒懿一致；毒较越瓣彀 或本较麓。
独在部门

威，便于信用僚息管理、人才捺

灏羰及裙美澈皴、鳓寨措施翡麓

建雩察燕。

陡够把风除管瑷撼升到公耐战 容易璐成锑锵作风；流稷非常复杂，成本很高；

臻熬态震；雾爨畿褥公霹释巾熬 难戳燕管。

蚕舞会餐 躲协谖一致麓纛冤；燕麦瓣帮驻

德保证蕊陵管壤煞够发撵襁撮

鬻效躲作用。

表3．2穰翔管溪部穗瓣镤袭

Table 3．2 The scale ofcredit management depaftment

筝赊锈总额(学万> (80 孚o．250 250,400 )400

赊镄臻户数 《2∞ 200-500 500-1000 )1000

信用缀理 1人 1人 1人 1-2人

冀热人员 0-1人 1-3A 24大 ||A虢上

从衰3，2中我稍可竣兹密，霉镄售慧鬏在鞠万元骏下黪企堑霹鼓竣鬟一名僖惩经理，

销僚领在400万元以上企姚的信用经理鬻骚4名以止的助手。企业可以在实践过程中，
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比较信用管理部门的作用～—应收账款姻控制情况、新客户资源的开发情况和协用部门
酶成本羹薅寒不精谖整藩爆管瑾帮囊熬避模。

3．1．3信用管理部门的工作目标举a任务

孛枣金照信爆管理翡鑫标簿瑟害之裁燕：毒震登锩磐最大纯÷缝牧张囊；：匿牧爨丈毯+

环账矮孛诧一璐融漉最大张。要求籍雳瞥糖静门达到扩大销售收入，监控应投雅款，控

制部门费用，减少收账费用和坏账，制定信用和收账政策，信用人掇监督与培训，与其

他部门密切配含，维护良好的客户关系的工佟量标。基常韭务包括辔产资辩搂寨赣理衮

维护；罨我鼗袋雾产；秀薪客产舞产；鼠陵译蘩；狳镑籁度整控：藤镑风殓分粪；超额

度赊销处理：艘收账款账龄锵理；赊销保险；坏账与样户破产情况处理；法律诉讼；提

供馨销信息；现众回收计划船管理；制定成收货款计划；卷I定部门赞用计划；随上级部

门域公霉戆鄂菠掇。诧羚，倍魇管理零耱藜霹囊耋营璃帮}{采售舞服努嫠羹敲胬协谣蠢

沟通的工作，及时了解客户；：寸产品服务羊日质量方面的徽求，必要时承担一定的工作。

中小企业信用管理部门同族他部门的协调主要是揩信用管理部门同销售部门、财务

部门、垒建领导鼷寨努蕺倍鼹鼹务黎疆盼关系癸谖。

信耀管理都门与链售部秘是冲突静关系，销售部门追求销售收入最大纯，育掰扩大

企业信用，容易遗成企业信用风险；而信用管理部门的职能之一也慰扩大销售，假是必

须是安全鲍僖髑销售才可以进行，莠不是鼢礴秘限案l锩嫠部门剑造镄售监绩。鑫憩，簌

系统麓蕊煮窭袭，嚣罄滔瘦该获整箨囊盏滋发，互藕海避帮支持，共褥扩大镑客麓嗣霹

将倦用风险降蔓最小。信用臀耀部门与财务部门是互补的关系，它们在应收账款勰模控

制、追收逾期账救等方面的踺标是一致的。但袍们的繁瑷犀标并毒#党垒雷犀，信糟瞥理

部门翡扩夫薅羯额度、培魏僚蘑镄善与财务黎疆鲮逢求黠菇孚鬻疆撂鑫发生穰离，秀了

谦将整个系统的协调发展，也滞要两部门蕊相配合与烹持。信用管蠼部门与企业简层经

理之间是被指导姆指导的关豢，信用部门徽骚将相应的数据和建议黜商层经理汇撤，以

霞褥楚其指导，徽逛正穗熬信臻决策，使企娩穆震警壤趋子瑾整袋。僖震管理部门与筹

部耜笑部门酌联舔是必不哥少解。因此，僧羽管理部门嚣簧从企业井部得至Ⅱ信患、授术、

法椽和业务上的液持，所以会接触各类企她信用调查报静商、企业链倍数据库、保蠼商、

信爝搽殓撬擒、嚣厢警瑗咨谗公霹、信用蝥壤捧毽鼹务公露、蠢账逡牧代理桩搀以及系

济{串藏视稳等。遮藏要求僖薅管理部门辩上述公司与机构鹣鞭务帮谯能差黧菲常了解，

能傲出谨慎而又擞确的选择。间时与这些郝门保持良好荚系。

3。l。4氆赛警毽豁门熬绩效评徐

艇业信用瞥理部门绩效评价的关键是指标的选取。一方面，要能魇腴出信用静理部
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门的贡献，即对赊销赊购嫩务的管理如何，坏账率怎样等．另～方面要反映捻业信用管

疆部门懿成本费震控镶储凝。委确熬信耀警瑾绩效谨诠熬实旗，会对售雳警壤王终夺掇

太戆程避律蘑，，疑有辩遮稀幸#雳煮充分的试识，我镪才会有淤力去关注斋种评价指标、

理论和方法，才会花费时间和精力去研究、制定和宓旆它们。

3．1。4。l倍嬲餐理部门缋效评价鳃捂标特征

一令耩探躯苓戆箨舞续效译馥蘩搽，黄建要罄寓是否符合特定鹃嚣求熬藏是否藐达

劁特定的目标。只有目标明确了，才能有助于达成众业的使命。目标不清晰，或者不易

被理解的指标统统不能作为评价指标。

嚣癸，麓了矮子译价，搔糖澄矮眷一争耩难，这个拣凄霹激怒一伞独宣驹篷，氇霹

以是一个嚣悯，标准的设立正是企业的价值取向的反映。例如，幽企业将DS0(赊销未

清账期)作为考核赊销管理的一个评价指标时，我们可以将檬凇定为45天，商外之意

燕只要DSO繇予45天裁怒霹双接受黪。我餐建可戳将据准设搿鸵裂5l夭，瓣DSO

落在这个送阔内，才认为鼹可以接受的。很携显，髑区阕作为稀撼更为客观和灵活。我

们可以想象一下，当DSO为0时，这个企业的信用嫩策肯定有问题(只允许现盒交易)，

毽是接蘸一个标准，却楚应该表彰戆，这令矛露燕憝起因子稼溱瓣设立有诶。贯终，懿

莱标莲熬下器改秀3s，可能预示蒉企鼗魏痿薅致策穗子严褡斑暴标准翡上舞浚为55，

则预示着信用政策趋于觉松。具体设愆什么样的标准，应该参考众业过去的状况，或者

糟业的水平来定。

缋簸译傍撰掭嚣嚣一个要求是连黄链。这毽禽蓠寿瑟嚣蠹客，善隽各个摆标之鬻应

该保持一致。仍以DSO为例，如果以⋯个月为信用期标准来计鞯DSO，那么猩计算加

权DSO时，就不能用两个月或三个月为信用期标准。另外，评价指标不能翱令夕改。

姿然，译铨指标育登要蔽掇实际簧要避褥一定静瓣整，餐是这耱调整至少要撵搔稼窦藏

籍一年戳上才能进行。如聚调整对闯过短，绩效评价没有可沈性，就达不蓟评价和激励

的目的。

绩效译铃盼谈心在予持续麓行翡，瓣苓霞霞是月度、季度或掣度终了霹鹩鄢豆敬考

评。这寄煮类继予导弹上瓣潮霉系统。大家知道，铡蟹系统有一个“可接受”的标准，

就是击中目标；另外，它避有一个可比鞍的标准，就愿达到目标的路线。导掸不断地将

它当翦戆位鬣鸯基标位璧糖对照，遴行必罄匏调整，扶两保证自鑫在芷硫的靛道上飞行。

绫效译蛰氇疑这样，我嬲熬经鸯了一夸掰接受戆舔撼，下秀要敲豹就是在工律审不瑟遗

将窳际的状况与这个标准相对照，看着囱己是否偏黼丁这个标准，是否应该进行纠正和

调攘。只有这榉，工作才熊避步，绩效评价的目的倦才能得到保龄。

续羧译伶攒耩麴裁定秘安藏蓬程瘦该有全曼黪参薅。垒夔霹帮门领导应该就这些考

棱指标、方法猢评价标准帮被考核的入鼹进行充分静窿流，谋求瑷解。绩效评价应该作
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为职工工作撤错的一个重要内容。古语说得好：“只衡蹲核才能促使其进步；考梭并形

成报告，才缝使效务飞速发袋。”

3．1。4，2霉焉静僚用誊璎部门评寄}考核魏攒标

一般来说常用的信用管燥部门的绩效漪核指标宥以下几个，它们是坏账率、销售未

潢账蟥、逾期账数率、殛收藏功率、信瘸批准率、裁璐客户鼗、账龄努耨、僖髑繁理部

门赞蘧率、遵必瞧愈蘩痘投账敖矮、囊秘熬熙羧痤教簸款垒羲、瑗念串谤曼睾均支票竭

糟率、两月以上账龄应收账歉比率等。假内于中小企此初期建立信用管理部门，对其业

绩考核不必过于辍琐，只选埔账率、销售洙清账期、逡期账款率、圈收成功率、使用批

漆攀、囊增客户数、燕势分据、蔫建警獯熬门费熏率，、个裁罡移了。蕤律委佥热麓实际

操作中，指标的计算方法是；

(1)坏账攀*糕x100％ 跚)

(2)销售米漓账期(。so)；蔫蔷茅黼×10。％ (3．2)

∞逮蓑黼率=鬻x100n／o ∞>

c“，回收成功率=苯翥裂赣翟篙煞×t。o％ (3．4)

(5)猿露魏瓣=型鬻鬻警x100％ ㈤
(6)信用管煺部门费用率

＆蓿爨管臻赘爰与信躜锵骞赣戆爨搴

b．信用静糯费用与信爝部门员工的绒率

c．信用管理费用与信用销售笔数的比率

以上撂撂中环账率、销售滚港账裳、逡麓张款攀、横惩嫠弱赞耀搴帮是越铖越好，

凿牧成功率蠢客户新增数是越犬越磐。僖瘸批准率反浃龛娩蓿孺政策的总体轮纛。翔果

比举过低，说明信用政策保守，不利于企她发展；过高，则说明信用政策可能过乎激进

和宽松，信用风险会剧增。分辨该按掭时皮阏对结合其它魄率对蔷用管骥徼密客观译龄。

簧丽管理黎翔游赞露瘦毽摇又爨工资、蕊爨攘集费焉、蔽教产生豹法律费震、帮门设备

折J掰、专业追账机构的收费等。

3．2信鼹管璞蓠期客声资信管理趣题

给业信用管理前期客户资德管理主要能括客户信掰饼息的获取、保管，客户韵评价、
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建立客户档紫婶内容，它魁信用政策执行的基础。客户信息好坏、是否详尽、及时，客

户译徐是否嚣缕是影璃金蝗痿曩风险静关键医素。对予孛枣企监寒说，叁予管璎辊铡不

慧淫键垒，客户金叠领等者豹藩骜蹿予众犍整捧整髑又有疆大静影璃，爨鬏褥涮重视。

3．2．1资信管理的内容激客户信用评价

客户蜜镕饕瑾骜峦褰塞蚕是客户露鼹霞惠熬获联、穰譬爱客户靛译徐。器管嚣蔫凌

阐中小企业对倍用管理重视不够，缺篡臻统的管理，不过在对客户赊销前，企业还是或

莎戏少的关法铝户的信用信息，只是在餐户评价方蕊没有定量分槲的办法。一般来看，

羧撬蕊统熬“5C”壤蔫要素麓蠹窑，企遂魔该关注客户懿下藜售患t蘑菇囊(Charaeter)、

能力(Capaci妫、资本(capital)、担保品(Collateral)、环境(Condition)。

品质主要摄指企业在经营管理活动中表现出的惯用行为特征，舆体可由如下几个方

蕊黥嚣素避嚣翔鼗l≥金建基本馕嚣；《2)众监嚣史；(3)经营警理者个天壤嚣；(◇金焦

经营战路帮方针；(5)企渡的组织管理状况；固银行往来；(7)信蘑评价。

能力主要感指企业在缀营活动中袭现出的信用能力特征，可以幽如下一些因索进行

辫爨：(1)经营港戆杰；(2)熬硪设施条件；(3)金蝗娆摸与设备条律；(霹)曼工能力；§≥生

产缝力；瀚锩馁能力。

资本主要鼹指企业在经营管理活动巾的财务支干寸能力特征，可以由如下～魃因素来

擞爨：(1)资本构成；(2)资本笑系；(3)域瓷能力；(4)嫩务状况。

担黎鑫圭簧莛搔垒照在羧受蕴弱融滚薄，霉敦搀镁熊跫骥嫠述授予信溪蛰篷靛援纛

晶情况，包含鳓下因素：(1)授信状态；(2)担保品状况。

环境主要撼指影响企她缀营管理状粼的外部环境特征，包括如下因素：(1)政府鼓威

与鼹嘉《躞繁；国存遂发震妖凝；圆素臻袋器蒺嚣；《◇被译售佥照程每遂串嚣她链；辫
行娩竞争状况。

不同的企业对于客户不同方面的信息蕊视的程发不同。信用螫褰的关注程胰应该随

企娃翡实际槽猊迸簿淫整。

对客户嚣译赞方法主要存定径帮定盛两释。定谯滓价是雪薪大多数企韭鹣檄法。它

的特点是主观憔大，但比较挝活。要求信用经理有较努的经验和较强的能力。魑爨评价

比较窖观，但鹱芝灵活嫂，攒掭权重应该骧实际情穗缝常传出潺赘。魏譬兹中小企韭戆

实际穗嚣来看，瘦露予嘉鼗镳行麓援绩客户穰薅译缀方法还难器被串，l、垒盘在对客户谔

价过程中采用。原因主要是中小企业信朋傺理技术选不捌运用评缴技术的要求。另外，

银行的客户追切希望交易成功，会尽量掇供所需信息：企业客户在涎方市场有优势，可

缝不会羟瑟瑟供垒匿黪蘩爨。麓戳，孛小企鼗嚣霞靛诗逛定量译徐客户售鼷懿穷法；绘

出静信息的校黧，也难以得猁评价的结槊。不过在这熙涟是介绍一种简单的客户儒用评
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价定量分析方法，即将5c评分法和财务报表分析简单结合的方法。企业可以在此基础上

将方法改进。(霓表33)

表3‘3中所反殃的就是糨酶的信用评价指标体系。定量指标帮怒性指标各占一半a有

必信息企业不能在短时间内取得，成为该方法的局限所在。除非从摄信公司直接拱信用

搬学，大多数众业还是依嚣镶用经理的缀验进行定性刿断。

戳上静磷究均是关予豫镑管理静裁期资信管理。必予孛，j、企娥获供应裔嚣纛赊购，

众北为了尽可熊的获取信用期限长、信用额度大的赊购业务，必须做到同供应商很好的

沟通，给供应商匿下诚实守储的印象。此外，企业要提供同银行良好的往来交易记录，

及霹其它撰盛鬻戆莛好往寒诞录。尽蠢遐兔供应亵了麓翻不裂予众驻蕊震翡信意。在这

～过程中，沟通和协调是关键。

表3．3中小硷业信用评价揩标体系

Table 3．3瓢般∞o摊ofsmall and medium-siz醴∞碗蛾ses’credit

分值
关键指标 权重(％)

m0 2-4 4—5

袭籍窜象 3

主要煎窝入篱历 2

市场竞争性 3

缀绂管理 5

厂房辨有投 2

定
供威商评价 3

性
过往付款记录 8

揩
产黯及裹场 5

标
发艘前景 4

地区信用状况 2

德羧整爨 {O

可替代性 3

小计 50

经蘩年傍 ·《 2．10 >10 3

定
瘫黉入数 《00 200-looO >1000 3

擞
流动比率 <1．8 1．8-2．2 >2．2 8

指
速动搬率 《B。8 O．8．1。2 >l。2 8

拣
流动瓷袅(万元) l<100 100．1∞0 >1000 5
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资产费谈率 >113 l。3．O。7 <o．7 5

净资产(万元) <500 500．5000 >5000 5

销售收入(万元) <1000 l000-10000 >10000 2

应收账款惩转率 嗡 6112 >12 3

存货周转率 <3 3．S >8 2

资本收益率(呦 <5 5．10 >10 3

赚取剃惠次数 <2 2．8 >8 3

夺计 50

☆计 100

3．2．2客芦禚案管理翻优化客户结构

续表3．3

客户信虑收集、处理、评价的成果都具体地记录在标准版式的企业资信调燕报告中，

它褥或7会壤瓣客户毯寨。对手金篷痿惩管理戆客户援案管理王终，一令台黪鳆最蕊摹

露户档案就鼹一份普通版本的客户企蛾资信调查撤错。换句话说，客户档案席数据平台

就是普通版本的企业资储调查报告，客户档案就是张这个基础上建立起来的。建立合格

的窖户档寨藤爱企业信用管理工终的怒点。当然，辩予孛小企攮来说，工作越麓零越好。

信用管理部门尽可能详缁缝记录新客产翟老客户静债息，分门舅g类她进行保镣。葡时，

鞭注意一段时间就要进行信息的更新。将每次客户I靴企业的交易情况不断的补充到该客

户的档案中去，成为企业不可或缺的一个资源。窖声档案的蠹容除了客户基零信息外，

藏楚蔻文掰叙述豹嫠霜镶患了。客户秘案静格式胃激霾定遣胃叛不涵定，鬟婺徽到信惠

详尽并且是最新的情况就好了。

将管理客户的任务交飨信用管理部门有集中管瑗、节省费用的剃处，也可以保证企

照骞效的琴《掰这些客户瓷瓣，不会轻荔熬丢失。献数薰上羟矮囊上提毫豫镑袋麓率客户

优化目的之一a虽然客户越多越能证明企业的市场占有率高，但众业是否要服务于所有

的现实和可能的客户?答案是否定的。如果一个企她服务所有的客户，就需要有更多的

久财浆懿投入。瑟其中熬察户鑫然是露好寿舔，黢务予一令瓷绩琴受戆枣客声憋藏本可

能不会眈服务一个资质优良的太客户少。所以，从教术角度讲，限制客户范围怒必要的。

众业愿意管理订单频繁、额度大的固定的客户群，砸不愿意管理订单份额小、客户很杂

的客户群。客户优优工作麟最褥重要了。客户优化工终藏是要找粼优质客户，势完善客

户结构。蓄凳，蔫恁部门攀握客户基本资料和信用表现。裁雳这燕信息狠容荔嚣分好环

客户，并描述他们的特征。然后分析这个特征，在数据库中寻找这样的目标客户。完成
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新客户的开发。一般来说，企业建内部数据库成本较高，更多地依赖外部的数据库。找

到优质客户是否就意味着那些相对较差的客户再也不是往来的对象了吗?在赊销中，企

业最理想的客户是经营状况好、信用程度高、销量大的客户。有的企业希望像这样的客

户赊销越多越好，甚至全部最好。但企业将所有的销售维系在一个客户身上本身就是非

常危险的。从分散风险的角度来讲，要有一定数量的大客户，也要有一些中小客户，这

些客户经济实力相对较差、购买量小、批次多，是维持企业稳定销量的基础。要保持着

两类客户一个合理的比例，才有利于企业的长期发展。

3．2．3企业家信用对企业信用的影响

客户企业的经营领导个人品格对企业信用有很大的影响，所以在对客户授信的时候

应该格外重视。根据中国企业家调查系统于2002年发布的中国企业经营者成长与发展专

题调查报告(以后简称为“报告”)中的调查结果，认为企业家品格对企业信用“影响

很大”或“影响较大”的企业经营者占96％以上。理论上，对于组织中领导的影响性研

究，领导信用的重要性越来越受到重视。企业家的信用对企业员工乃至整个组织都起着

关键的示范作用和影响力；企业信用主要取决于企业家信用。企业家信用一方面与企业

员工信用有很强的互动性，另一方面又极大地影响了企业组织成员的信用表现，决定了

企业整体信用的标准。《孙子兵法》中讲到：“上下同欲者胜。”只有以企业家为主体的

企业经营信用和以员工为主体的企业整体信用互相一致，使企业上下实现信用的心理契

约，才能称这类企业为讲信用的企业。对于中小企业特别是小企业来说，企业家的信用

更是决定了企业的信用。所以在同规模较小的企业业务往来对要尽可能多的接触和了解

企业经营领导，获取来自各个方面的关于领导者个人品格的信息进行判断。
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第四章 中小企业信用管理的中期债权保障

与后期账款监控

4．1中期债权保障

中小企业信用管理的中期管理是指信用管理中债权保障措施的制定和执行。信用管

理的债权保障措施不能降低企业的信用风险，可一旦出现问题可以将损失减少到最低。

当一份订单十分诱人，而企业又无法完全肯定客户的信用时，采取一定的债权保障措施

是必要的。债权保障的基本措施包括严格合同管理、保理业务运用、出口信用保险、要

求抵押和担保、保留货物所有权，索要延展期利息等。对于中小企业来说，比较适合的

措施是合同管理，保理业务与担保。

4．1．1合同管理

2002年度《报告》调查结果显示，近年来，各类企业都或多或少地发生了合同纠纷。

64．1％的企业合同纠纷为l～4起，20％的企业合同纠纷为5起以上，7．1％的企业合同纠

纷为10起以上，只有8．6％的企业没有发生合同纠纷。从经济类型看，国有企业发生5起以

上合同纠纷的比重为25．2％，高出非国有企业7．4个百分点；非国有企业中，发生5起以

上合同纠纷比重最低的是外商及港澳台投资企业和私营企业。企业在遇到合同纠纷时．

超过半数会采取“诉讼”或“双方协商”的解决方式，少量的企业采取“仲裁”、“第三

方调解”或“自行采取强硬手段”的解决方式。债务条款不清是中小企业之间债务拖欠

的主要原因之一。这项调查充分说明了合同内容和条款的重要性。中小企业一且被卷入

经济合同的纠纷中，经营就会受到很大的影晌，难以承受。所以在签订销售合同的时候，

要注明货物的品质、数量，价格、结算方式、质量标准、交货的时间、地点，收款条件

包括金额、时间，最好将时间确切的定为几月几日几点，防止客户拖欠。此外，所有权

保留条款以及担保条款等等也应在合同中明确。销售合同并无确定的格式。另外，还应

注明延期付款的代价，例如延展期利息等，或在付款前要求保留货物所有权。除了对合

同的内容和条款要做细致严查外，作为债权凭证的合同一旦生效要注意合同的专人保

管，以防万一。
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4．1．2保理业务的运用

保理(Faetoring)，又称保付代理、客账融资或代理融通，也译作包理，是银行或专门

保理机构代客收取应收账款，并向客户提供资金融通的一种业务方式，是贸易信贷管理

技术和融资方法的结合。一项保理业务通常涉及三方面当事人：一是保理机构，多为商

业银行或经营保理业务的专业公司；二是为获取资金融通而出售应收账款的赊销商；三

是以商业信用方式赊购货物的赊购商。保理一方面通过保理机构代理赊销商收账，使应

收账款及时收回；另一方面保理机构以购买应收账款方式向赊销商提供资金，及时解决

了赊销商的资金需求问题，从而巩固和促进了商业信用的发展。同时节约了赊销商用于

管理和催收应收账款上的精力和费用。

在现实运作过程中，保理业务有不同的操作方式，因而有多种类型。按照风险和责

任的原则，保理业务可以分为如下几种：

(1)有追索权保理和无追索权保理。如果按照保理商是否有追索权来划分，保理可以分为

有追索权保理和无追索权保理。有追索权保理商凭债权转让向供应商融通资金后，如果

买方拒绝付款或无力付款，保理商有权向供应商要求偿还资金，即无论出自何种原因如

买方破产或无力支付，只要有关款项到期未能收回，保理商都有权向供应商进行追索，

因而保理商具有全部追索权。无追索权保理指保理商凭债权转让向供应商融资后，即放

弃对供应商追索的权力，保理商独自承担买方拒绝付款或无力付款的风险。我国许多商

业银行在选择保理业务时特别谨慎，大多选择有追索权保理，因而不用核定应收账款的

信用额度和提供坏账担保。

(2)SYJ保理和暗保理。按供货商是否将保理业务通知给买方来划分，保理业务可以分为明

保理和暗保理。明保理是指债权一经转让，供应商立即将保理商参与保理的情况通知给

买方，并指示买方将货款直接支付给保理商；而暗保理则是供货商为了避免让他人知道

自己因流动资金不足而转让应收账款，并不将保理商参与保理的情况通知买方，货款到

期时仍由供货商出面催款，收回之后再偿还保理商的预付融资款。我国的《合同法》规

定了供应商在对自有应收账款转让时，须在购销合同中约定，且必须通知买方，所以我

国的保理业务必须为明保理。

(3)折扣保理和到期保理。折扣保理又称为融资保理，即保理商能够为供货商提供付款融

资。在折扣保理形式中，只要供货商将发票交给保理商，并且应收账款在信用销售额度

内的已被核准，保理商应立即支付不超过发票金额80％的现款，余额待收妥后结清。到

期保理则是保理商在赊销业务发生时不需提供预付账款融资，而是在赊销款到期时才进

行支付。

保理业务是一种集融资、结算、账务管理和风险担保于一体的综合性服务业务，对
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于销售企业来说，它能使企业免除应收账款管理的麻烦，提高企业竞争力。保理业务的

益处主要表现在以下几个方面：

(1)获取融资上的好处。企业可以通过自由资金和银行贷款来保证资金顺利地运转，

但是对于那些规模小，销售业务少的公司来说，向银行贷款将会受到很大的限制，而自

身的原始积累又不能支撑企业高速发展，通过保理业务进行融资可能是企业最为明智的

选择。保理商可以通过管理企业应收账款，预先支付给企业资金，支持企业发展。

(2)完善销售渠道。推行保理业务是市场分工思想的运用。面对市场的激烈竞争，企

业把应收账款让与专门的保理商进行管理，可以使企业从应收账款的管理中解脱出来。

但是企业并没有完全脱离销售商，而是利用保理商的专业知识、专业技能和信息，建立

企业的销售客户体系，完善企业的销售渠道，提高企业的销售能力。

(3)提高收款能力和收款的及时性。由专业的保理公司对企业应收账款进行管理，企

业可以减少对应收账款管理上的负担；同时，保理公司有专业技术人员和完善的业务运

行机制，会详细地对销售客户的信用状况进行调查，建立一套有效的收账政策，保证账

款及时收回。

利用保理业务也有不利之处，比如对于赊销商来说，通过保理公司催收账款，不仅

要支付代理费用，而且要承担融资利息，成本较高。另外，对于买主分散且销量不大的

赊销商，能否利用保理公司收账，还存在必须达到年销售额底线的限制。再有，通过保

理公司收账，可能影响赊销商声誉。因为赊销商将应收账款作为融资的保证，该项流动

资产即归保理公司拥有，资产流动性比率大为降低，不利赊销商向银行贷款或向其他企

业赊购。最后，过分的依赖保理公司，不利于深入地了解客户资信信息，提高信用管理

水平，不利于企业的长远发展。

4．1．3授信客户的担保

要求客户提供担保也是中小企业保护自身债权的一种形式。担保的形式有五种：抵

押担保、质押担保、保证、置留权和保证金。中小企业在对客户授信过程中，比较常用

的方式有抵押、质押、保证、保证金。

质押和抵押都是债务人提供的物的担保，是以债务人或第三人所有的动产或不动产

作为担保，当债务人不履行债务时，债权人就担保物行使权利，予以扣卖，以代受偿。

然而，抵押和质押又是有区别的。两者最显著的区别就是是否转移占有权。在抵押担保

中，抵押物的占有权不发生转移，所有人即抵押人仅将该物的交换价值提供给抵押权人。

这样，就可以使抵押人充分利用和发挥抵押物的使用价值，取得收益，以清偿债权，从

而保证债权人尽早实现债权，债权人同时又拥有优先受偿权。所以，抵押担保是一种最

理想的担保形式，对债务人和债权人都有利。而质押是转移质押物占有权的一种担保方

．37，



东北大学硕士学位论文 第四章中小企业信用管理的中期债权保障与后期账款监控

式，质押合同一旦成立，出质人应将质押物移交给质权人占有，出质人仅保留质押物的

所有权，这是质押最明显的特征。由于质权人在占有质押物期间负有妥善保管质押物的

义务，不得使用，从而导致质押物的使用价值不能得到利用和发挥，这是质押的缺陷。

但是，法律从保护当事人和第三人的合法权益角度考虑，不得不在一定程度上牺性质押

物的效用。不管采取哪种形式，最关键的是考察担保物的变现能力变现价值，并签好和

保管好合同。这一点中小企业要谨慎把握。

对于以上提出的债权保障措施，中小企业可以根据自身的特点有选择的运用。其中

最重要的就是比较费用和坏账损失的大小。比如，一笔应收账款回收的可能性多大，损

失有多少，管理成本和机会成本之和同保理业务的费用相比哪个更高等等。不过，要求

客户特别是新客户提供一定的抵押担保有的时候是必要的；签署合同时明确付款条件也

是很重要的。债权保障措旌虽不能降低信用风险，不过可以将损失减小到最低。中小企

业应该学会运用它。

综上所述，对于能力有限的中小企业来说，最有效、最简便的债权保障手段就是合

同的签订和管理。合同也是担保、保留货物所有权等债权保障措施的载体和依附，明确

合同条款以及妥善保管合同对于中小企业是既简单有效，又不容易妨碍建立良好的客户

关系。在企业不断壮大的过程中，也应该逐渐学会运用其他几项债权保障措施。

4．2后期账款监控

中小企业信用管理的后期管理是指对应收账款的管理。应收账款管理是信用管理的

重要组成部分，它属于企业后期信用管理范畴。应收账款管理是指：在赊销业务中，从

授信方(销售商)将货物或劳务提供给受信方(购买商)，债权成立开始，到款项实际收回

或作为坏账处理结束，授信企业采用系统的方法和科学的手段．对应收账款回收全过程

所进行的管理。广义的应收账款管理分为两个阶段：第一个阶段是，从债权开始成立到

应收账款到期日前的这段时间的管理．即拖欠前的账款管理；第二个阶段是．应收账款

到期日后的账款管理，即拖欠后的账款管理。信用管理机构为了对这两个阶段的管理加

以区别，往往将账款被施欠前的管理称为应收账款管理(即狭义的应收账款管理1，而将

逾期后的账款管理叫做商账追收。由于应收账款的确定属于中小企业信用管理前期对客

户资信状况调查后的内容，因而，这里只对中小企业信用管理后期，即在己给予客户信

用基础上的拖欠前与拖欠后的账款进行研究。

企业应收账款管理要达到的目标有两个：一是保证全额收回账款，二是保证按期收

回账款，这两个目标对企业同等重要、缺一不可。众所周知，企业经营的目的是创造最

大利润。只有资金的全额回笼，才能代表企业一个销售周期的完成。在资金尚未回流前，

无论何种原因所至，都不能认为这次销售已经完成。在信用销售环境下，必然在这一时

．38。



末北走学硕士擎幢论文 第四章中小企监档用帮理的中撷债权保障与后期辩款监控

间段内产生应I{叟账款，这些盥收账款尚未收回之前处予～种不稳定姻状态，如果没有完

蛰积系统熟蓉理掇蕤，藏蠢霹憝枣现无法垒蕻霾覆墓歪鞣强魏爨黢，扶秀鋈餮资金在爱

挑内部的正常流动，影响企北销售利润。拯赊销行为翻髓盛行的今武，应收账款管理对

硷业信用销售的霪要性越来越太。及时收回贷款是因为逾期账款每天都在消耗糟企业的

莉濑。始巢谈真分橱就会发现，缓多金盘毽泰及霎壹牧款两产奎獒大黧蘩矮，葚至越遵了

环账金额。若干譬为企遭血液韵现金流被众多逾期张款占用，企焦利惑损失帮机会成本损

必都是巨大的。

4，2。l痉数账毅拖矢蒙静管理

很多人认为：还没有到期的应收账孰用不着什么管理，只要等糟客户在到期网前付

款即可。还会蠢人担心在没测期前就催客户还款会弓l超蜜户的不满。其实，并不鼹遮榉

魏。黄先，援褥客户罄会鸯捺欠嚣毒糍，纛论是春意瓣逐是无意静。鼯于张蘩内鞠窿援

账款进行严格的时间管理，可以：大大减小密户拖欠的可能。这就解释了信用管理中一个

嚣耀——如果你都不关心自醚的应收账款，那么别人熨没有理由重视宦。其次。对璺醚麓

内黢盛投鼗款饕蘧更体现了愈迎良簿敕警壤燕络，不但不会亏；霆客户蕊不漾，更熊琴l来

客户的尊敬。

在一批货物发出后，所产生的应收账款立即列入信用管理档案避行监控。其次，询

瓣客声货貉接受愦捷，途遁黎攫情瑟，提醒窟催键客户及薅餐熬。慧之，要与褰户保持

爨好静联系，璐兔崮瑗逾麓粼熬。一个良好静牧款流稳一般是这样的：首先，结爝部门

经邋信用审核，梭准一笔赊销业务，销售部门进行发货。在发货后蕊日内(本地密户可

受缀些)，以彀谍或婕真躬方浅秘客户联累，通甄客户发货。清况。主簧显示良好媳鼹务

态壤，劳注意骚察客户瓣爱藏。骜簧霹，箨次与客户联系，诲滴客户楚否羲到货物、货

物件数与发货单熙否一致，包装是否有损坏、接货是谮顺利等，并记渌下货到日期。此

时，应尽量获得客户发来收到贤物的确认传真或信函，并要保窜和焰楼。货到一胤杰，

效务太员要了辫客户羹兹蠢牧靛谨缨簧爨，客户黯产撼凄羹是秀有瓣义。絮罴鸯，应立

即与企业的销博部门或客户服务部门联系，解决问题。寓际上，很多糯欠的产生魁由于

客户对产品的质擞不满意造成的，而良好的侮后服务是懈决这个问题缀有效的办法。要

多瞬客户漤壕掇，诫真骰好毽蒙，势关注黠方靛语气鞍意愿，努褥馨户是否毒拖欠懿垒

簦。在货款垂掰躺前3弱5天，信用部门的人员要荐一次与客户联系，无论以哪种澎式。

丁解客户对整个交易是否满意。提醒客户赞款的到期日，并侧面了解客户的付款能力。

要注意堵辞，秘貔、鼹裂，髂瓒对按鬟l|雯款瓣关谚和信心。在货款到翅瑶5天蠹，应与

客户童接联系，对毫按裁霉季教瓣客户绘与憋谢，疆进一疹翔强与客户豹蘸持关系；弼未

收到缀款，则询问是否己将款颁寄出，如粜没有偿付，询问其原因，并将该笔应收账款
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送入逾期应收账款管理的流程。

为了更清晰地掌握每笔应收账款的形成、拖欠时间长短，通过编制详细的账龄分析

表进行账龄分析就很重要了。应收账款账龄分析是通过建立应收账款账龄分析表，即根

据应收账款产生时间长短对其进行分类列出表格来对每笔款项进行分析，进而采取不同

的催收策略。定期使用账龄分析表可以提早发现坏账趋势，以便采取适当行动。根据以

往经验，可以对不同账龄应收账款的收回可能性进行评估，并且用来预测变现率。相对

于大企业，中小企业的业务总量、客户数量、应收账款的种类较为简单，因此，使用应

收账款账龄表示一个非常简单实用的方法。这也是统计报表的统计功能的最根本、最直

接和最有价值的体现。见表4．1。

表4．1账龄分析表

Table 4．1 The analysis of也e receivable account’age

客户 A B C D E F G 合计 比例

应收账款余额 1000 2000 2000 5000 3000 1000 1000 15000 100％

信用期以内 500 2000 1000 3000 700 7200 48％

超期15天以内 500 500 3．3％

15-30天 1000 1000 6．7％

30-60天 1000 1000 6．7％

60-90天 2000 2000 13．3％

90-180天 300 300 2％

180天一1年 1000 1000 6．7％

1年-2年 1000 1000 6．7％

2年．3年0 0

3年以上 1000 1000 6．7％

表4．1的每行列式拖欠时间相近但来自不同客户的金额分别是多少；每列代表同一

客户拖欠时间不等的账款分别是多少。企业还可以根据每个企业拖欠的金额大小和时间

长短给客户一个简单的评价，以便作为以后授信的依据。最重要的是根据客户拖欠时间

的长短和客户的态度可以进行不同方式的监控和催收。

4．2．2应收账款拖欠后管理

对拖欠的应收账款的追收是企业信用风险管理的最后防线，也是体现企业信用管理

效果的关键步骤。应收账款对企业的重要性，不必多说。从信用管理的角度来看，企业

应该更为重视逾期应收账款，尤其在形成的初期。如果重视不够，逾期应收账款会很容
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易转化为呆账和坏账。逾期应收账款的管理主要是通过催收和追讨来完成。美国收账者

协会统计，超过半年的账款回收成功率为57．8％，超过一年的账款回收成功率为26．6％，

超过两年的账款只有13．6％可以收回。因此一旦出现欠款，应该马上追讨。

当发现客户不能及时还款时，信用管理人员就要开始警觉了。客户拖欠的该笔货款

究竟属于哪种类型的拖欠?企业应该采取什么样的措施?

总体看来，客户拖欠分为两大类：客户有能力付款；客户无能力付款。客户有能力

付款而不付款又有三种情况：因为客户粗心而忘记付款；客户处于观望状态，常常伴有

机会主义想法；恶意拖欠。客户无能力付款包含两种情况：客户由于短期内资金周转困

难无法偿付；客户经营失败，面临倒闭。企业可以通过在与客户的沟通过程中了解客户

拖欠属于哪种类型。

针对客户粗心而忘记付款的情况，企业委婉的提醒即可。对于处于观望状态的企业，

可以分为东折西扣型、傲慢型、东张西望型。东折西扣型客户无非是想再付款是拒付零

头，或要个折扣等。关键看客户的信用怎样。如果好，可以满足其需要，以维护长期关

系；如果信用差，态度就要强硬，不可姑息养奸。傲慢型客户认为“欠钱的是大爷”。

在买方市场下这种情况也比较常见。对于这类客户，就要尽可能的讨好他，尽可能让他

了解及时付款的甜头。比如在产品紧张时保证其优先供货，增加信用额度等。同时，要

让他重视我方企业的重要性。东张西望型客户是想更长时间的占用这笔资金，看看其他

客户的付款情况和企业的态度再说。这时候，企业应该做的就是态度强硬，让其了解做

一个信用良好的企业对其长期发展是多么重要的。要拿出收回这笔货款的决心和信心，

压迫其付款。

对于客户短期内无能力偿还欠款的情况，如果客户的信用很好，往来交易的记录也

很好的话，不妨将该笔应收账款作为一项短期投资，做个顺水人情。不过一定要让客户

了解到企业的良苦用心，以便客户有还款能力的时候最先想到偿还本企业。如果很不幸

的，客户经营不善，即将倒闭，首先看看客户是否提供了担保，尽量保证企业利益是损

失降至最低，再积极的争取作为债权人的偿付。以下特别提出几点逾期账款催账技巧，

对于中小企业催收账款可能会起到很重要的作用。

(1)客户知晓你的严格的信用管理工作程序。要让他们知道，本公司有非常严格的信

用管理工作程序，只要你一天不付款，我们就会紧追不舍。在商言商，尽管管理程序非

常严格，但只要对所有的客户都一视同仁，也就不会影响商业上的合作关系。只要形成

了“信用管理严格”的名声，自然会大大地改变交易对方的付款习惯。确定客户的真正

负责人，获得他们的电话号码。在必要的时候，可以直接和他联系，这点很有效。

(2)拖欠45天是一个关键临界点。～般地，客户逾期45天仍未付款，此时就应该将

它列入重点收账对象。对45天这个标准，有的公司有一些灵活的处理，但是，如果超

．41．



东北大学硕士学位论文 第四章中小企业信用管理的中期债权保障与后期账款监控

过60天了，此时，无论有什么借口，都必须将它列入重点收账对象，这应该成为全公

司范围内的一条铁的原则。时间越长款项收回的可能性越小。

(3)对于持续供货的客户，如果它迟付，在下一次供货前一周打电话与它联系，暗示

如果它不及时付款，可能会导致停止供货。

(4)在管理高层的同意之下，让销售人员参与到大额的迟付帐户的催收工作，一方面

它比较熟悉客户情况，容易沟通：另一方面让他认识到该笔交易并未完全成功，增加他

的责任感。

(5)每月举行一次信用工作碰头会，与销售部门一起分析逾期30天以上的帐户，定期

检查公司的DSO变化情况。

(6)利诱惑客户。比如快点还款会提高自己信誉，下次获取商业折扣或更大的信用额

度。当货物紧缺时，信用好的客户拥有优先购得货物权。同时，态度不能过于软弱，要

表现出收回货款的信心。

应收账款的管理没有确定的模式，更多依赖于技巧和经验。经常做账龄分析是一个

很不错的办法。它可以帮助企业了解每一笔被拖欠的货款的情况，采取必要的措施。在

应收账款的管理过程中，控制管理的费用也是必要的。如果费用很高，超过回款的金额，

那么就没有必要了。此外，在管理过程中，一定要主动，保持同客户良好的沟通和售后

服务。只有这样才能将款项及时的全额的收回，实现完整的销售循环。
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第五章 案例：辽宁中小企业信用管理现状的

调查分析

为了更好地了解中小企业在现阶段利用商业信用的情况，以及企业内部信用管理状

况，我们对辽宁省的部分中小企业进行了问卷调查。共发放问卷500份，实际回收186

份，回收的问卷中数据严重缺失的均已将其剔除。最终，作为分析的问卷共184份。此

次问卷调查的被调查者主要是随机抽取的辽宁地区500家中小企业的财务负责人。问卷

问题的内容主要涉及以下三个方面：企业基本情况；企业利用商业信用即赊销赊购状况；

企业信用管理状况。问卷分为两部分，前一个部分是以选择的形式，后一个部分是被调

查者打分的形式。最后，将反馈回来的问卷结果通过sPs$统计软件进行汇总和分析。

通过上述工作，我们基本上了解了这184家中小企业的相关情况。根据对这些结果的研

究，我们可以针对我省中小企业在利用商业信用和信用管理方面存在的问题提出若干建

议。

5．1问卷设计

此次问卷调查的目的主要是希望了解我省中小企业对于商业信用的利用状况以及

企业信用管理的情况如何。所以，问卷的设计主要涉及以下三个方面：企业基本情况；

企业对商业信用的利用程度；企业对商业信用的管理状况。问卷设计了包括“企业信用

期限是多少”在内的8个问题来了解企业利用商业信用的状况。这些问题是：企业的信

用期限是多少；企业的实际回款期是多少：如果客户提前付款是否给予现金折扣；企业

的赊购期一般为多少；企业客户的类型主要是；(包括大企业还是中小企业；批发商、

生产商还是零售商)；客户信用状况如何：企业赊销和赊购的比例分别是多少。为了了

解中小企业信用管理现状，我们共设计了“企业是否有供销合同”、“企业如何处理拖

欠”、以及“企业关注客户的哪些信用信息”等等。针对每个问题我们都设定了三到五

个选项，对于每个企业来说只有～个选项比较适合，所以没有统计漏选和多选的问卷。

特别地，我们设计了最后一道问题：企业在对客户授信时更关注于客户的哪些信息?根

据5c企业信用要素的内容，企业信用政策的影响因素，并咨询了企业以往的经验，设

计了12个影响和反映客户信用的信息。按照企业对其重视程度不同依次打分。5分一
非常关注，4分——比较关注，3分一一般关注，2分一不太关注，1分——几乎不
关注。闯卷设计的详细内容可以参见问卷调查表。
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问裙调查

l，企业赡性矮是：o黧有②集体③鹈营(个体)@混合所有制④处镬独资@股份制

2，金照绦营获况：④缎蟹②良爵◇一般④魄较瓣难⑤j}常酲雅

3．企业所属行业：④※矿业②制造业③电力④燃料及水生产与供成⑤建筑交装

⑥批发和零售业⑦交通运输和m6政业⑧住宿芹I】餐饮业

4-2004簪资产惑额魏搀{(94证蔽上@4000蠢《亿@4000万鞋下

5．2004年销售额约为；①1000万以下②1000万一3000万礓)3000--15000万

④15000刀—30000万@30000万以上

6。垒数黧键设立信鼹繁骥辩狂：④攀独设置@在销售部门孛设要◇崔财务罄门中设萋固投露攀

独设立信用管理部门

7．企业销售产品规定客户的付款期一般为：

①职袅销售②lO必以内③埝～30天 ④30一45天 @45--'60天 ⑥60天以上

8。企鼗襄际收回赞款簸彝重闯舞；①10炎凝内②lpqO天③3沪呻O天@90灭戳上

9．如果客户提前付款，是否给予现众折扣?①没有 ②1％ ③2％ ④2％以上

10．企业实际发生的环账损失约为赊销鹱的；①5％以下⑦5％-10％(煎)10％-20％④20％以上

ll。垒鼗懿蕊金液燕誉瓣滩?①琵努②一觳 ③辫建

12．企娥赊购期一般为：①现购②10夭以内③10．30天@30-90天⑤90天以上

13．企业是否曾因资鱼髓难而向信用掇保机构进行融捺?

①扶寒守过②有遘，蘸融资反功⑨鸯建，毽歉资来袋葫

l屯企她销售产品的主隳客户是?①大企业②中小淼北，其信用状况：④优良⑦一般

③较熬

15。套渡镑售产品静文黉客户,11子?①娥发商②生产蓠@零售巍

16．企鼗建否有供镱台两?④有采赌念秘②是有镝畿合嗣③两者坶膂④均没膏

17．如果客户拖欠贷款，企业一般如何处理?

①很少有这类情况②避行法律诉讼⑨协商追讨贷款④等待⑤电话或售彳牛催收

l噩垒效炎产受整率：OY20％越T②200／0-50％ ◇50％-80％ ④8泓豁上

1吼企业邋过何种渠溅丁解客户的信用状况?

①向客户索取相关信息②向税务、锻行、工商等查询③向咨询公司或其他企业求助

④与客户长赣接魅或蠢荧系⑤未鹭7解

2o．企蛾楚否曾向咨询公司了解过客户的信用状况?①有过②没有③不了解④认为不必要。如

果有过，您是否对侉询公司满意?①非常满意②比较满意③不满意

21I嚣试必嚣嚣扰疆市瓣徨瑁塑保；◇象饽过裹⑦彀费较裹③稔痔较复杂④不了解

22．企煦赊锩约占镀售额的；①io％酞T②10-％30％ ⑨30％-50％④50n／,-80％ ⑤80％以上。
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赊购额约占采购成本的：①lo％以T②10．％30％@30％-50％④50％-80％ ⑤80％以上

23．再次感谢您对我们工作的支持。最后。请您填写下表。在对客户赊销时，您更关注客户哪些信息?

(5一非常关注4-比较关注3．一般关注2．不太关注1-几乎不关注)

客户规模

客户产品市场销售状况

客户与本企业关系

客户以往付款记录

客户是否能提供抵押

客户领导的个人声誉

企业本身的声誉

客户的经营年限

客户的资产负债率

客户的回款速度

客户的盈利状况

客户企业的发展前景

5．2问卷分析

5．2．1基本情况

根据调查反馈结果，被调查企业中国有企业占55．6％，集体企业占3．3％，私营企业

占15．6％，混合所有制企业占2．2％，外商独资企业占1．7％，股份制企业占21．7％。在

问及企业经营状况时，8．3％的企业也认为自身经营状况很好，37．O％的企业认为经营状

况良好，认为经营状况一般、比较困难、非常困难的企业分别占到32％、16％和6．6％。

由此可见，被调查企业多数是经营状况良好和一般的企业，极端情况的企业比例不大，

比较正常，说明适合做进一步的分析。

被调查企业63．1％属于制造业，25．6％属于批发零售业，其余零星分布在交通运输与

邮政业、电力等。近90％的企业资产总额在4亿元以下，4000万以下的企业和4000万-4

亿的企业各占～半，大致可以认为企业的规模为中型和小型企业各半。抽样合理，这样

有利于通过样本透视整个中小企业的情况，比较科学。

5．2．2商业信用利用情况

当问及企业给予客户的付款期限时，15．3％的企业采用现金销售，10天以内的企业
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占1l％，10．30天的企业占20．9％，30-45天的企业占16％，45．60天的企业占19．6％，60天

以上的企业占17．2％。从这一结果来看企业提供信用期限的分布比较分散，10-30天的企

业和45．60天的企业偏高一些。将每一选项数据的上限和下限值取平均数与选择该选项

企业的比例相乘，再求和，可以粗略的计算被调查企业的平均赊销期为32．63天。从这一

调查结果来看，我省中小企业提供的信用期限还是普遍偏低的。新华信公司于1999年进

行的一次全国企业信用管理现状的调查数据(以下简称99年调查数据)给出了22个行业

的平均信用期。在将这22个数据取平均值，我们可以粗略的得出我国企业平均信用期限

是69．4天，远高于样本企业32．63天的状况。可见辽宁省中小企业对商业信用的利用还是

比较保守和谨慎的。

而涉及到企业实际的回款期问题时，16．2％的企业在10天内收到货款；19．8％的企业

实际回款期是10．30天：接近50％的企业回款期在30．90天；而回款期在90天以上的企业

占15．6％。根据同样的办法，还是将选择某一项的企业比例作为权重，乘以该项上限和

下限数值的平均数，再将其求和作为衡量企业客户还款期的数据。最终，我们计算得出

平均回款期为52．59天。

现金折扣是加速企业回款的有效措施，也可以起到监测客户的预警作用。可是184

家企业中只有14％的企业给予现金折扣。也就是说86％的企业还没有意识到现金折扣加

速收款的作用。如果企业善于运用现金折扣鼓励提前付款的话，客户会提前付款的。

企业利用商业信用还表现为赊购。从问卷结果来看，使用现金购买的企业占31．4％，

赊购期限为10天以内的占8．2％，10．30天的企业占19．5％，30．90的企业和90天以上的企

业分别为29．6％和“．3％。通过计算得出企业的平均赊购期限是35．63天。

观察企业主要客户的类型及其信用状况。调查结果显示以大企业为主要客户的企业

占47．6％，以中小企业为主的占52．4％。企业客户主要以批发商为主的占21．4％，以零售

商和生产商为主要客户的企业分别占44．3％和34．3％。认为客户信用优良的企业占38．5％，

认为客户信用一般的占55．8％，认为客户信用较差的仅占5．8％。由此看来，我省中小企

业的客户中大企业比例比较大。目前我国企业q699％的企业都是中小企业，而大企业作

为主体客户的比例却这么高。大企业的信用普遍偏好。正如本文在信用政策若干问题那

章中提到的生产商的信用一般好于批发商，好于零售商。以生产商为主要客户的企业比

例很大，这就决定了企业客户信用不会很差。不过，同时说明了一个问题，我省中小企

业利用商业信用过于保守，客户结构单一。实际上中小企业中，有很多适合往来的、信

用不错的企业，企业应该学会运用信用管理，开发并选择优质客户，这样才有利于优化

客户结构，分散风险。

企业赊销额比例和赊购额比例分布结构相近。企业赊销比例在10％以下的占36．4％，

10％·30％的占22．5％，30％-50％的占16．6％，50％．80％的占19．2％，80％以上的占5t3％：
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赊购比例在lO％以下的占403％，10％。30％的占25．9％，30％一50％的占20．1％，50％-80％

的占9，|：|％，80％浚I-豹蠢43％。豫魏黩籍销懿乎玛跑锈分爨为25，21％窝30。2％。瑟99

年调查报告烂示，国内平均水平是69％。对比来看，找省中小企业利用商业信用程度较

低。

5．23信潮篱理状况

调查结果显示，有99+4％的企业没商设置信用管理部门。我们在前面分析过对于中

小企业来说，最逶会不过瓣就是建立独嶷茨信用管攥部门。觏模不必摄大，不避要保持

其独立性。巍阔及企业是褥有采赌和销蒋合同的时候，有69％的众H妲既有销售岔同又有

采购合同t只有采购合同的企业占10．9％；只有销售合同的占13．2％。企业已经意识到

台圊的重要一黢了，关键就燕含同条款的严密性和准确性以及合同保管闻题了。瓣于龆俺

追讨欠款，焚中选缀少蠢这类情嚣发黛豹企韭占18．2％，选择避行法律诉讼瀚企业占

19．5％，选择协商追讨的=鼹多，占40．3％，选择等待的很少，只有O．6％，选择电话或信

函催收的企业占21．4％。遮种方式成本低，但效果不是很好，无法更好的沟邋及观察客

户受责任静态度。最簿懿方式逐是当瑟貉蘩逵露货款，尽量不要潦孳亍法律诉讼，涂菲客

户恶意拖欠的特征很明显，客户关系已咒法挽回。总的看来企业对欠款的处理比较合理。

坏账损失率是企业信用管理结果的一个反映。从调查的结果来看，坏账损失在5％

良下的金韭蠢55。3‰5％-10％戆金监蠢30％，10％-20％夔金堑S 6．7％，20％淤上兹垒

她占8．O％。平均坏账损失率为12．85％。遮比西方发达国家O．2％的坏账率高出撤多。对

于成长中的中小企业来说，一笔大额的欠款引起的企舭资金周转问题可能会影响企业的

经营发展或怒生存闻题。从虢露鲍分辑中，我们褥出结论，企业稠建蠢业信用魄较傺守。

在这种蓠疆下，还有这么淹的坏账损失率说弱金监信用管理环节j#常薄弱，应该充分重

视。

对于企业从何种渠道了解客户的信用信息及是誉向咨询公司了解客户信用状况螅

辩簇，毒57。2％懿金鲎是逶遥专窖声静筏瓣闻袋魅了辩客户信焉狄涎；其次，蠢26。4％豹

众业是直接向客户索取的，如财务报表信息等；只有7．5％和3．1％的众业向税务豁部门和

咨询公司了解客户信用状况。由此可见，企业还没有学会利用中介机构或其他外部机构

疆集或发毒豹客户痿意。邃与我袈翼家缀臻薅系苓究黪有关。套这耱雩毒琵下，众建更多

的是凭借自融的能力获取储息。那么企渡关注客户的哪类信息呢?

于是，我们设计了最席一道问题。我们根据5c企姚信用要素的内容，企业惯用政策

瓣影晚因素，著咨谗了企鼗黻疰毂经验，设诗了12令影蘸秘反映客户绩鼹的售感。这耱

估计打分静阕卷形式往往霹能带有被调纛者主观臆断的成分，影响最终的结栗和分析。

所以，首先通过Cronbachps q系数测算这都份问卷的倍度。通过SPSS软件进行测算，
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Cronbachps a系数为O．8664，／际准CronbachpsⅡ系数为O．8693。信度很高，说明具有很高

的内部一致性，问卷可靠。观察对各个信息打分的平均值，并将其排序，我们发现最受

企业关注的客户信息是客户以往的付款记录，其次是客户声誉、与客户的关系、客户销

售状况、回款速度、客户规模、发展前景、领导个人声誉、盈利状况、经营年限、客户

负债率、抵押品(均值相等时看方差，方差小为好)。基本情况可以见表5．1。

表5．1关注客户信息

Table 5．1 Pay attention on customers’information

企业最关注的客户信息是付款记录。这是很正常的事。客户很少在以往信用记录很

好的情况下，恶意拖欠货款。无论是企业同客户之间的付款记录，还是企业获得的客户

与其它供应商的付款记录都能很好地反映客户的信用状况。企业应该做到建立好客户的

信用档案，随时察看和更新新老客户的信息。企业声誉是企业信用的外在表现，了解客

户声誉对降低信用风险很有帮助。但困难的是一些小型企业的信誉不容易在短期内获

得。客户销售状况和盈利状况这些因素反而不是企业最看重的因素。抵押品本是保护债

权的最好方式，在这里却没有被列为重要的因素。这种情况产生的原因可能是买方市场

上客户占有主动地位，不愿提供抵押品。

5．3结论

从整个调查结果来看(部分问题汇总见表5．2，SPSS原始表格见附表)，辽宁省中小

企业利用商业信用和企业信用管理情况呈现出以下几个弱点：
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表5．2辽宁省中小镰业信用状况调谢寝

Table 5．2Crediteondit／onsofsmallmadmedium-size enterprisesinLiaoningprovlnee

(1)商业信用利用保守，商业信用利用不飓

企渡警均赊销粼为32。63天，逡祗予戮鬓企业平搀猿周期艰圆。4天：鲶魏窝赊镑黝

平翦跷铡分藏滤25+21％帮30．2％。焉嚣蠹平勰水平是69％。辩比来看，我害孛枣垒照秘

用商般信用程度较低；86％的众妲没有很好的使用现金折扣这个加速回漱的工具。

(2)信用风险较大

鼯键在鼹寄裁用磷壁薅霞祷撼下，垒鼗述麓雅藿一定煞穰鼹风殓。念馥客产痞溺状

况不密乐观，61．6％的企业认为客户信用状况不佳；而企她的平均回款期是52．59炎，

远高予信用期限32+63天；平均胡：账损失率是12．85％。这都液明企业的倍用风险比较大。

≤3)蕊磊警理意谈淡薄

霹管企业面临蒋较大的信用风险，企业鹩信带管理意识仍然十分淡薄。94．4％的奄

业没谢设置信用管理部门；84．2％的企业没有向资信公司强询过；企业的辫户中大企娥

浆毙倒过蹇，客户群秀发不是，优震中夺垒数客户没毒杰分开发；要求客户提供羝辨担

僳麓意愿不强蒸等。这些谡查络纂验汪了本文的结论，帮审，l、企韭嵇蔫管理鼢髓力帮懑

识都比较薄弱。

从鼹藏豹经济形势来看，激烈的审场竞争决定了售用销镁在孛小企业销售串豹比例

薅葱塞越大。垒蛀不鼙髓{}瑷链蕊不鸯了。奁较低懿赊链赊购院箍帮提供较短蒜爝壤抟

情况下，企业都面I瞒这样的信用风险，缺乏强烈的信用管理意识和科学的平段，一旦众

业为了稳淘市场地能，被迫大爨激用信用销售时，面临的储用风险可能念危及企业豹艘

震窝燕京。鎏予壹i=，逡浚我省孛小金建在瑶燕嚣薅监售臻利耀程度鹣露辩，增强辩穗瘸

风险的控制意识，提商信用管理自＆力。具体来讲，从以下几个方面入手：

(1)建立适合自身规模的独立的傣用管理部门朱指导企业的信用管理工作。并协调好该

都}j与其建部门麴关系。

(2) 歼发客户群，避～步发现存潜质戆优藤客户，完善襄户络梅，分数倍霜风险。禚
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此基础上加大对商业信用的利用程度，即增加赊销和赊购比例、利用现金折扣等。

(3) 在自身能力有限的情况下，或有必要的时候，如客户订单比较大并且客户首次订

货时，可以寻求征信公司的帮助。

振兴东北老工业基地，发展辽宁经济已经势不可挡。辽宁地区的中小企业必须跟

上改革的步伐。信用销售必然会逐渐成为主要的销售方式以适应激烈的市场竞争。另一

方面，商业信用的利用能够缓解中小企业短期融资的压力。所以，当务之急，企业要学

会如何提高自身的信用管理能力，以便使自己在激烈的市场竞争中立于不败之地。
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结论

综上所述，本文研究了在信用缺失的环境下我国中小企业信用管理的若干问题。商

业信用凭借自身的特点和优势越来越得到企业的重视和利用。然而在中国，由于信用管

理体系不完善、企业本身缺乏信用管理意识和能力等原因，导致了中小企业盲目利用商

业信用，三角债问题严重，企业信用风险加大。这使得商业信用很难发挥其在交易中的

作用。本文提出，中小企业应该建立与自身规模相适应的独立的信用管理部门，制定完

善的信用政策，加强对信用销售的前期、中期和后期的全程管理。要保持信用管理部门

的独立性，协调好同其他各个部门的关系以便开展信用管理工作，并注意对其的绩效考

核。企业在制定信用政策时，既要考虑授信企业因素也要考察客户的因素。中小企业和

大企业在利用商业信用方面的地位是一样的。并建议中小企业在激烈的市场赊销竞争

中，应当充分地了解影响商业信用的因素，正确地利用企业的赊销政策。在信用状况较

好，产品技术含量较高，市场销售份额不断增加的前提下，在对客户提供商业信用的同

时，也应当充分地利用供应商的赊销政策，尽可能多地获取商业信用。在加强企业信用

销售的过程管理中，前期客户资信管理十分重要。企业要保管好客户的档案并随时更新。

用定性和定量相结合的方式评价客户以便对其授信。同时，中期债权保障措施必不可少，

包括保理业务、合同管理、担保等等。在最后的账款控制过程中，要善于运用账龄分析

法，对不同拖欠时期的款项采用不同处理方式，以保证及时全额地收回货款。最后辽宁

省中小企业的调查问卷显示，我省中小企业商业信用利用不足，信用管理意识淡薄。对

此，本文提出了几点建议。

随着经济的发展、改革的深入，商业信用的利用程度会逐渐地加大。在信用缺失的

情况下，加强企业自身的信用管理成为降低企业信用风险最有效的手段。企业具备较强

的信用管理意识和科学的信用管理手段和方法，不仅可以抵御风险，还可以提高自身的

信用形象，以及增加对信用服务行业的产品需求。与此同时，信用服务行业的快速健康

发展又有助于企业信用管理，形成良性循环。最终会使国内企业信用缺失的情况有很大

程度的改善。
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附表1(8)企业信用期限

Missing System 21 11 4

Total 184 100．0

附表1(b)企业实际回敖期

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid t0天以内 27 14．7 16．2 16 2

10—30 33 17．9 19 8 35 9

、 30—90 8l 440 48．5 84．4

90以上 26 14．1 15．6 100．0

Total 167 90．8 100．0

Missing system 17 9．2

Total 184 100．0
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附表l(c)盎业有无现窳折扣

辩装1(d)垒韭籍瓣攒疆

附袭l(e)企业客户类凝l

Missing System 41 22．3

Total 134 l∞。0
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附表1(f)客户类型Ⅱ

附表1(g)客户信用状况

附表l(h)赊销比倒

50oA一80％ 29 15．8 192 94．7

80％以上8 4．3 5．3 100 0

Total 151 82．1 100．0

Missing system 33 17．9

Total 184 100．0
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附表1(i)赊购比例

附表2 Ca)企业如何设立信用部门

无独立部门 103 56．0 58 2 1000

Total 177 96．2 100．0

Missing System 7 3．8

184 100．0

附表2(b)坏账损失率
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附表2(c)有无销售和采购合同

附表2(d)处理欠款方式
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附表2(e)如何获取客户信息

Valid 向客户所取 42 22．8 26．4 26 4

未曾了解 9 4．9 5．7 1000

Total 159 864 100．0

Missing System 25 13 6

Total 184 100．0

附表2(f)是否向咨询公司求助

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 有过 28 15．2 16．8 16 8

没有 125 67．9 74．9 91．6

不了解 9 4,9 5．4 97 0

没必要 5 2．7 3．0 1000

Total 167 90．8 1000

Missing Systcan 17 9．2

Total 184 100．0

表中Missing代表缺失值，VaIid代表有效值，Frcqu∞cy代表频数，Perccm代表没剔除缺失值的比例．Valid№cnt
代表剔除无效值后的比例，CumulativePerce眦代表了累进的比例。
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2005．6第一作者
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