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摘 要

保理是近年来在中国获得迅速发展的一项综合性金融产品。它以赊销结算

方式为基础，提供包括信用风险担保、应收账款回收、销售分户账管理和贸易

融资等多项金融服务。本文首先叙述了保理业务的定义、起源和发展，使读者

可以对保理业务有一个整体的概念性认识。之后通过SWOT分析法对保理业务

在中国的发展情况进行了分析，说明虽然保理是一种极具优势的适应市场需要

的金融产品，但在中国的发展还存在很多问题。进而提出解决这些问题，促进

保理业务发展的各种措施和建议。与此同时，本文还提出风险控制对于保理业

务发展的重要性。应用全面信用管理理论和客户关系管理理论对保理业务的风

险控制进行了详细分析，提出了控制风险的措施和方法。最后，应用M集团保

理业务案例对保理业务的流程、风险控制等进行解读。
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ABSTRACT

Factoring is a comparatively new financial product in the Chinese financial

market，which is nOW developing very fast in recent years．Factoring，based on Open

Account trading terms,provides multi-functional services including Credit Cover,

Collection of outstanding invoices,Accounts receivable(～R)administration,

Financing the seller,ere．

General knowledge on Factoring is shown at first by the concept，origination

and development of Factoring．Then the development of Factoring in China is

analyzed by SWOT module，stating that there are certain problems during the

development although Factoring is supposed to be suitable to the financial market

and the clients．Next on,several solutions and suggestions are raised in order to

solve the problems as well as to stimulate the Factoring in China．At the same time，

risk control is also a very important part in Factoring．The detailed analysis of the

whole risk control procedure is implemented in the third part by adopting the

Comprehensive Credit Management Theory and Client Relationship Management

Theory．At last，an example of Factoring process ofM Group shows the procedure

and risk controlmanagement，following by the final conclusion．

Key words：Factoring，Development，Risk Control
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第1章保理业务概述

本章主要对保理业务进行简要介绍，说明什么是保理、它是如何产生和发

展起来的、以及保理业务的特点和主要功能，使读者对于保理业务有一个概括

性的认识。

1．1保理业务的定义

1．1．1保理业务的定义

保理的定义有很多版本，简明牛津词典将其定义为：“⋯⋯Buying at a

discount the debts owed to another in order to profit by collecting them⋯⋯”，意为：

从他人手中以较低的价格买入债权并通过对这些债权的回收获利的行为。这一

定义反映了保理业务产生伊始的部分功能和效果，但是过于简单和笼统，不能

反映保理业务尤其是现代保理业务的实质。

对于保理比较权威和全面的定义应属国际统一私法协会(International

Institute for the Unification ofPrivate Law)所制定的《国际保理公约》(UNlDRoIT

Convention on International Factoring)中的相关论述【11：

“根据本公约，‘保理合同’系指在一方当事人(供应商)与另一方当事人(保

理商)之间所订立的合同，根据该合同：

A．供应商可以或将要向保理商转让有供应商与其客户(债务人)订立的货

物销售合同所产生的应收账款，但主要供债务人个人、家人或家庭使用的货物

销售所产生的应收账款除外。

B．保理商应至少履行两项下述职能：

(1)为供应商融通资金，包括贷款和预付款；

(2)管理与应收账款有关的账户(销售分户账)；

(3)代收应收账款；

(4)对债务人的拖欠提供坏账担保。



C．应收账款转让的通知应送交债务人。’囝

这一论述并没有直接对保理业务进行定义，而是通过对保理合同的规定指

出了保理业务的特点和功能。
。

类似的，国际保理商协会(Factors Chain Imemational)《国际保理通则》

(General Rules for Imernational Factoring，GRIF)中规定12]：

‘‘保理协议意指供应商与保理商间存在的一种契约关系，根据该契约，供应

商可能或将要将应收账款(本规则中亦称为“账款”，该词视上下文不同，有时

亦指应收账款的部分)转让给保理商，其目的可能为获取融资，或为获得保理

商提供的下述服务中的至少一种：
’

(1)分户账管理；

(2)账款催收；

(3)坏账担保。，，②

我国自上世纪80年代末开展保理业务以来，一直没有统一的定义，各银行

在国际保理业务上都有自己的定义，虽然表述各不相同，但实质基本一致。2003

年，国家外汇管理局发布了《关于出口保付代理业务项下收汇核销管理有关问

题的通知》(汇发(2003)79号)，给出了目前我国保理业务的官方定义：

“出口保付代理业务系指外汇指定银行(出口保理商)为出口单位(出口

商)的短期信用销售提供应收账款管理与信用风险控制、收账服务与坏账担保

以及贸易融资等至少两项的综合性结算、融资服务的业务。，'⑨

综合来看，保理业务系指：在采用赊销(O／A)、承兑交单(D／A)等信用

方式进行结算的国际贸易中，由保理商(可能包括进口保理商和出口保理商)

在应收账款债权转让基础上提供的包括销售分户账管理、应收账款的催收、信

用风险控制与坏账担保以及贸易融资等在内的综合性金融服务。

1．1．2保理业务的分类

根据不同的标准，保理业务可以分成不同的种类：

国《国际保理公约》第l条第2款。
’

o《国际保理统一规则》第l条。

@可查阅国家外汇管理局网站：http：／／www．safe．gov．cn。
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按照当事人所处地域划分：买卖双方处于同一国家，称为国内保理；买卖

双方处于不同国家(地区)，称为国际保理。

根据保理商的数量划分：仅有一个保理商，同时为买卖双方提供保理服务

的，称为单保理；有两个保理商，分别为买卖双方提供服务的，称为双保理；

双保理是目前国际上普遍采用的保理业务操作模式。

按照是否有追索权划分：在应收账款转让时，保理商在扣除手续费和融资

利息后，无追索权的向出口商付款，仅靠对未来应收账款的回收保障自身利益，

称为买断型保理；反之，称为非买断型保理。

按照是否向出口商提供融资划分：保理商对卖方提供融资服务的，称为融

资保理；保理商不提供融资、仅承担应收账款管理和坏账担保功能的，称为到

期保理。

按照应收账款是否直接付给保理商划分：将应收账款转让的详情通知买方，

在应收账款到期时买方直接将款项划给保理商，称为公开型保理；不通知买方

应收账款转让信息，买方在应收账款到期时按照合同将款付给出口商，称为隐

蔽型保理等。

1．1．3保理业务的特点和作用

运用保理业务可以增加买卖双方成交机会和交易额，扩大双方的利润。卖

方通过采取保理方式，不仅有助于识别客户资信，可以放手成交，而且向买方

提供了具有最吸引力的付款条件，因此能够提高产品在国际国内市场上的竞争

能力，从而极易获得定单，增加交易额，扩大利润。对买方来说，由于采用D／A

或O／A方式购买商品，从而减少成本和资金积压，加速流动资金的周转

限的资本做更多的生意，这样必然扩大买方的购买力和利润总额。

采用保理业务简化了进出口贸易手续，节省时间、费用和成本，提

?

效率。买方不必开立信用证或者银行承兑汇票，也就不用交纳相应的费

证金；收到货运单据即可提货，从而简化进口手续，节省时间、费用和

还能根据市场多变的需要，随时从卖方购得适销产品并投入市场。与此

卖方也省去催证、审证、改证等一系歹IJ单证手续，收取货款不受信用证

约束，更不会因单证不符而出现买方拒付的现象。由于保理业务使出口
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保证，从而也可以避免因买方延期付款而蒙受损失和买方倒闭而产生的坏账。

保理业务还能有效地解决国际拖欠问题。据有关资料统计，我国应收国际

帐款己达数十亿美元，这些坏账绝大多数是由于采用了O／A或D／A结算方式而

未采用有效的债权保障方式所造成的。虽然执行合同之前，买方只要投保出口

信用险就可以从保险公司获得赔偿，但一则期限长，-N手续繁杂，最重要的

是卖方不能得到100％的赔偿，仍需要自己承担20％左右的损失，因此卖方损

失仍然不小。由于保理业务中出现进口方坏账由保理公司承担，从而有效地解

决丁国际拖欠问题。

对于保理商来说，一笔保理业务的收益不菲，除了可收取担保费和信用评

估调查费之外，还可以对企业获得的预付款收取利息，且年利率通常高于银行

优惠利率。

1．2保理业务的起源

‘'There are many ways of raising cash besides borrowing．One is by selling

book debts．．．"131

——(英)Lord Devlin

“除了借贷以外，还有很多获取现金的方式，比如销售应收账款⋯⋯”

——作者译

通过销售应收账款获得现金的行为与商业行为本身一样古老，一般认为，

这种行为即保理业务最早的雏形。它可以追溯到五千年前的巴比伦时代，当时

的人们已经会用未偿的应收账款换取现金，这可见于古代巴比伦人、腓尼基人

及罗马人之间的贸易中。

17、18世纪，英美间的纺织品贸易逐渐发展，但是由于通讯及交通的不畅

造成买卖双方不能互相信任，于是出现了作为中间人的代理商。最开始，代理

商的功能仅限于代表出口商销售货物和处理客户关系。随着代理商资金的日益

增加，他们开始以委托销售的货物作为抵押，向出口商提供资金上的支持，并

取得佣金。逐渐的，这些早期的保理商发现管理客户关系的服务比代理销售更

加有利可图。于是，保理商开始脱离货物销售工作，提供包括管理账目、收取
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账款和信用风险担保等业务。这也就是所谓的原始保理Cold-line factoring)。

由于通讯和交通的发展和日益激烈的贸易竞争，买方要求的支付条件和方

式更加苛刻，出口商需要对异地情况比较熟悉而又具有较强实力的保理商提供

账务管理、风险控制、贸易融资等服务。此时，出口商从保理商的委托人变成

了其客户，向保理商出售债权。保理商也完全摒弃了货物代理销售的功能，转

而提供债务人信用评估并在一定范围内承受债务人信用风险a 1889年，美国纽

约的Oelbermann，Dommeridh&Commpany率先明确宣布放弃传统的货物销

售代理和储存功能，但继续为欧洲出口商提供收购债权和坏账担保等服务。这

一事件标志着现代保理业务在美国形成。

20世纪五十年代，欧洲大陆的发票贴现市场比较活跃，由于客户的需要和

利益的驱动，一些金融机构开始提供贸易债权贴现业务。具体的做法是：贸易

商将发票副本及相关单据交给贴现商，在不通知债务人的前提下，贸易商保证

债务人在发票日后一个具体的期限内付款；贴现商在扣除一部分发票金额后，

一次性将款项付给贸易商，然后以手中的发票作为拥有债权的凭证；贸易商在

从债权人处收到货款后，再将贴现款项还给贴现商①。然而在实务操作中这种做

法对于贴现商来讲可能带来巨大损失。部分明智的贴现商开始在该项业务中增

加保障自身利益的条件，如贸易商必须将全部应收账款进行转让、必须通知债

务人相关债务转让信息并将货款直接付给贴现商等。这些创新的做法标志着现

代保理业务在欧洲的形成。【4l

1．3保理业务的发展

从20世纪60年代开始，保理在国际贸易中得到日益广泛的使用。而随着

银行大范围的贪入保理领域和众多专业保理公司的建立，保理的内容不断完善，
●●

保理服务有了实质性的进展。

1968年11月，国际保理商联合会(Factors Chain International，简称FCI)

成立，总部设在荷兰的阿姆斯特丹，其目标和宗旨是促进国际保理业务的增长。

1969年，FCI为了规范国际保理业务的操作，维护国际保理业务当事人的权益

。Freddy Salinger,Factoring Law锄d Practice,Sweet&Maxwell，1995,第8页，作者译。
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和责任，制定和颁布了《国际保理惯例规则》(Code of International Factoring

Customs，简称Code)。经过历次修订后，2002年7月正式更名为《国际保理

通则》(General Rules for International Factoring，简称GRIF)。此外，FCI还制

定了《仲裁规则》(Rule of Arbitration)、《保理电子数据交换规则》

(edifactoring．comRules)等，用以规范FCI会员间的双保理业务运作。

1988年，国际统二私法协会制定和颁布了《国际保理公约》(UNlDRoIT

Convention on Imernational Factoring)。《国际保理公约》于1995年5月1日生

效，是迄今为止世界上唯一一部专门调整国际保理法律关系的国际公约，为国

际保理业务提供了一个基本的法律框架。此外，各国的国内法律也有相关条款

对于保理业务进行了规范，如美国的《统一商法典》等。

有了国际组织的推动和法律法规的规范，国际保理业务在全世界范围内蓬

勃发展起来，下面通过几组图表说明国际保理业务近年来的发展情况。

根据FCI提供的数字，1976年国际保理在全球贸易结算中的份额仅占23％，

到了2001年这一数字已经增长到44％。表1．1反映了进入21世纪以来全球保

理分类业务量统计，从该表可以看出，保理业务尤其是国际保理业务已经进入

高速发展时期。2001年，全球国际保理业务总量仅为4102亿欧元，而到了2007

年，这一数字迅速增长为14600亿欧元，年均增长率超过20％。

表1-1 2001年．2007年全球保理分类业务量统计表

单位：百万欧元≥! Z耵l 撇 抛 撕 嬲 舢 撇 2口仞忱0帖

业务种类＼ 环比增长

发票贴现 67．759 74善z5 77．516 97,543 160．141 193．829 219,914 13崩％

有追索权保理 60．925 63．830 73．169 89．808 n6．626 139．9"78 168算昭 ∞j1％

无造索权保理 t52．738 156．510 177．173 191．．簸／ 232．683 247．818 237．595 ．曩13％

托收 za-3zg 1溯 12．836 15．549 13．120 12埘 13．9=|4 10j胡略

FCl国内保理总量 291，7413 310．796 340．694 394．_367 522．569 594．ZZ9 640．116 7．72％

出口侍哩 13．310 14649 2l期晒 32．405 42．073 59．302 68．424 lj38％

进口保理 7．853 8．069 8．915 ll，160 l置190 14．944 17．416 16j4％

出口发票贴现 8舅9 131997 2l，716 24,179 32．430 34．13％

FCI国薪；保理总量 2I，163 22．718 39,500 57．562 76．979 98．425 118．271 20．1西＆

FCI保理总量 312．902 333．514 380．194 451．929 5．999,548 692．654 75S．．q箱 9．4996

全球国内保理总量 644．659 681．28l 712．657 791．950 933．061 1．030 598 l，153．131 1t揣
全球国际保理总盈 41，023 42．916 47．735 68．265 86．486 103．690 145．996 40，80％

全球保理!止务总量 685．60。2 734．197 760-392 960．215 l，B16．547 l，134．299 1．299．127 l 4．弱％
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资料来源：FCI网站http：／／www．factors-chain．com／。

在国际保理业务迅速发展的同时，我们也清晰地看到，国际保理业务的发

展具有严重的不平衡性。在国际保理业务发源的欧美地区，国际保理在整个结

算贸易中所占的比重较大。尤其是在欧洲，欧盟内部国家间的进出口业务80％

都是采用非信用证方式进行结算，并由保理商代收货款。保理业务在20世纪

70年代传入亚洲，并在东亚和东南亚等经济发达国家和地区迅速开展起来，目

前亚洲已经成为继欧洲之后的全球第二大保理业务发展区域。表1．2反映的是

按洲统计的保理业务量，图1．1反映的是2007年各大洲保理业务占比情况。

表1．2 2001年-2007年洲际保理业务量统计表

单位：百万欧元＼年度
200l 2002 2003 20D哇 2005 2006 2007区域＼．

欧洲 4醴，326 522,85I ：546,．．035 612J∞ 715,496 806粥 929，756

美洲 Iz／,157 1l工301 l小Ij铊 110,094 13．5石30 140,944 l如，219

非洲 置舶1 6,203 置84Q 7j86 6蔷n 8j13 10，705

亚洲 76。079 观跚 铂．096 111,614 133,914 149395 174,667

大洋溯 8,320 嗍 13,979 18，417 盈口∞ 27,933 33,790

全球合计 685,682 724,197 760,签r2 8卯，215 1,016,547 l，13毛擞 1,299,127

资料来源：FCI网站http：／／www．factors-chain．corn／。

71％

图1．1 2007年各大洲保理业务份额对比图

中国保理业务的发展将在第2章中进行详细论述。
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本章小节：保理业务是基于赊账贸易而产生的包括销售分户账管理、应收

账款的催收、信用风险控制与坏账担保以及贸易融资等功能在内的综合性金融

服务。保理业务从上世纪中期开始在全世界范围内迅速发展起来，目前已经成

为与信用证和出口信用保险并驾齐驱的保障国际贸易债权的最重要的手段。保

理业务能够有效降低交易成本、简化结算手续，从而增加贸易机会、扩大业务

量，是目前市场上最受欢迎的结算(融资)类金融服务。
’
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第2章 中国保理业务的发展

本章主要对中国保理业务的发展情况进行SWOT分析，解读目前保理业务

发展中存在的主要问题，提出对策与发展策略。

2．1 Strengths一保理业务在中国发展的优势分析

如前所述，保理业务是一项综合性金融服务，它的功能主要包括销售分户

账管理、应收账款的催收、信用风险控制与坏账担保以及贸易融资等，是其他

任何传统金融产品无法全部涵盖的。

图2一．I 保理业务与传统银行产品功畿对比图

由图2．1可以看出，客户对于银行等金融机构的主要业务需求包括资信调

9
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查、融资额度安排、应收账款管理和应收账款回收等方面。而保理业务正是可

以满足这些需求的综合性金融产品。也正是基于保理业务的综合性，买方、卖

方和保理商都可以从保理业务中获益，这也是保理业务最大的优势所在。

2．1．1保理业务对与卖方(出口商)的益处

首先是保障应收账款债权的实现。能否顺利收回货款永远是卖方关注的首

要问题，而由于地域问题、信息对称问题等，卖方有时候不能准确把握买方的

资信情况。但是仅仅由于不熟悉等原因就放弃眼前的贸易机会，对于卖方来说

是十分可惜的。这时，卖方就可以向保理商提出保理业务申请，由保理商对买

方资信情况进行调查，进而对应收账款进行买断，从而有效规避买方信用风险。

其次是有效增加营业额和扩大利润来源。由于担心交易对手的付款问题，

卖方往往不敢提供较长期限、较大金额的赊账交易。因为保理业务有效规避了

买方信用风险，卖方可以提供较传统的信用证、D／P(付款交单)、D／A(承兑

交单)等付款方式更有竞争力的O／A付款条件，进而提高竞争力、增加销售额、

扩大利润来源。

再次是简化手续和节约成本。如果申请传统的融资产品，银行往往需要很

长时间对企业的各类信息进行审核，手续比较复杂。而在保理业务项下，只要

进口保理商核定了额度，出口保理商一般都会较快的核定出口保理额度和融资

额度。同时，保理业务的利率、费率等较流动资金贷款等也有不同程度的节省。

2．1．2保理业务对买方(进口商)的益处

一是增加买方付款信用。办理保理业务，保理商会为买方核定一定的保理

额度。有了保理商的支持，卖方对与买方的信任程度将大大提高，从而可以获

得更好的价格和付款条件，使买方有限的资金获得更大的交易机会、买入更多

的货物、加快资金流动、扩大营业额和增加利润。‘

二是节约成本。采用保理业务进行结算，买方不再需要开立信用证进而支

付开证费、承兑费等费用(1．5‰-3‰，通常为上百甚至几百美元)，而只需要

支付国内付款或转账手续费(免费或最多几十美元)，从而大大节约交易成本。
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●

2．1．3保理业务对保理商的益处

首先是增强银行竞争力。保理业务将使银行的产品序列更加完整，可以为

客户提供更加多元化的应收账款管理和贸易融资方案。同时，国内银行不必在

各个国家都有分支机构就可以为客户提供较好的全面金融产品。相信国内银行

有了提供保理业务的能力，“爱立信舻事件将不会重演。

其次是扩大银行利润。不管是出口保理商还是进口保理商，保理业务的佣

金(保理费)、融资利息等都是银行利润的重要来源。而且保理额度的核定通常

以年为单位，也可以一定程度上保障这种利润的可持续性。

案例2．1@

苏泊尔一一个中国企业的成功故事(2005)

浙江苏泊尔炊具股份有限公司地处浙江省玉环县大麦屿经济开发区，注册

资本10140万元，创建于1994年8月，主要从事压力锅、电饭煲等炊具生产、

经营业务。公司以其过硬的产品质量、稳定的安全性能和完善的产品售后服务，

市场份额逐年上升，成为中国国内炊具行业当之无愧的第一品牌。同时，公司

重视开拓国外市场，产品远销欧美、日本、中东、东南亚等国，出口产品的比

重在整个产品序列中不断增加，意味着苏泊尔越来越称为一个出口导向的企业。

其在玉环的基地超过20万平方米，职工超过1500人，就是专门为出口产品生

产而建立的。

苏泊尔在国际市场上的成功是来之不易的。激烈的市场竞争、客户对于进

口信用证的排斥使苏泊尔意识到再好的产品质量和声誉都要有适应市场的付款

条件与之匹配。因此，苏泊尔也制订了具有竞争力的市场营销和销售战略，为

海外客户提供赊账交易。但是，苏泊尔必须为此采用各种方式使自己免受交易

对手破产的风险。同时，苏泊尔还必须应对应收账款的回收以增加现金流。由

此看来，国际保理业务正是一个恰当的解决方案。
一●

苏泊尔在2002年首次通过中国银行办理出口保理业务，交易对手是美国进

口商。而目前其出口保理业务已经扩大到美国、英国，以及中国香港等国家和

地区。其出口保理业务量也由2002年时的不足300万美元迅速增长到2004年

。案例来源：国际保理商协会网站，作者译。案例时间：2005年。

http：I／www．factors-chain．com／．驴ich&uli-=AMGATE_710i-2一I—TICH—L1020295429
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超过2200万美元并且正在进一步扩大。正如苏泊尔集团创始人和董事长苏增福

先生所说：国际保理业务不仅使我们摆脱了坏账风险，还为我们提供了支持未

来发展的现金流，使用保理业务是一个十分正确的选择。通过提供赊账交易方

式和办理保理业务，苏泊尔的海外交易量在过去两年扩大了近lO倍。2004年8

月3日，苏泊尔进行了首次公开发行(IPO)A股并于8月17日在深圳交易所

上市交易。

在寻求和利用新的国际市场机会的同时，苏泊尔显得对未来充满信心。获

得信用保障和各个国家的买方信息意味着我们可以更安全更有效地规划我们的

生产和经营战略，苏增福先生苏说，保理使我{iq LL竞争对手超前一步。

2．2 Weaknesses一保理业务在中国发展的劣势分析

经过逾20年的发展，中国的保理业务在质量和数量上都取得了长足的进

步，为我国的国民经济的建设和发展做出了重要的贡献。但是不可避免的，在

保理业务的迅速发展的同时，还存在这样那样的问题，或多或少的影响了保理

业务在中国的发展。目前，我国保理业务中存在的主要问题包括：起步较晚导

致业务推广困难；法律缺失导致监管与业务引导困难；人才缺乏导致风险意识

淡薄等。

2．2．1保理业务起步较晚

在发达国家，保理业务经过百年的发展，已经成为一种非常成熟的业务。

主要表现在两个方面：一是大多数商业银行都将保理作为一种常规的与正常结

算贸易服务配套的金融产品进行销售；而是大多数客户在选择信用方式(例如

赊销)进行结算时会主动要求银行提供保理服务保障风险。而在中国，很多银

行都将保理业务作为一种新产品进行推广，保理业务在整体银行业务中所占比

例较小。大多数客户对保理业务不了解，仅在银行销售人员的引导下选择业务

产品，将保理业务仅仅当作一项融资业务而忽略了保理的信用担保、资信调查

等重要功能。在这种情况下，全面推广保理业务确实存在一定困难。随着我国

国民经济的不断发展，对外对内贸易总量量的不断增加，特别是赊销记账和承
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兑交单交易量的增加，如果银行不尽快发展保理业务，从长远来看不仅会使银

行的业务发展受到限制，甚至会对我国内外贸数量和整个国民经济造成较大的

负面影响。 ．

2．2．2保理业务发展局限性大

目前，我国的保理业务所指的主要是国际保理业务。在国际保理业务中，

出口保理又占了绝大多数。也就是说，保理业务的服务对象主要是从事出口贸

易的企业。主要在国内进行贸易的企业几乎不会考虑叙做保理业务，但这并不

意味着国内贸易中的应收账款没有风险。事实上，大量国内企业正是由于交易

方式不规范、忽略应收账款回收的风险导致企业陷入周转困难。另外，我国保

理业务的应用范围主要在货物买卖领域，没有涉及服务贸易。

我国保理业务的规模比较小，业务量不稳定。目前仅有中国银行和汇丰银

行的保理业务量较大，能够比较全面的承担保理商的责任和义务。其他银行的

保理业务基本处于发展初期，不但规模和业务量比较小，而且主要作为国外保

理商的中介，很难全面履行作为出口保理商的权利和义务。

2．2．3保理业务法律法规不健全

从国际保理业务最早进入中国，已经过去了20多年，但是我国仍然没有建

立～套完整规范、符合国情且操作性较强的保理业务规章制度和法律体系。目

前尽管我国各家开展保理业务的银行都是国际保理商联合会的成员并接受了

《国际保理公约》和《国际保理统一规则》，但由于这个公约和规则是依据西方

发达国家的法律、习惯和风俗等制定的，不能直接指导和监督我国保理业务的

具体实施，尤其是无法对国内保理业务进行规范。这样会出现一旦发生保理业

务下合同纠纷时，监管和司法部门则较难区分作为保理商的银行和客户的责任

并维护他们的利益，这种状况明显不利于我国保理业务尤其是国内保理业务的

发展。因此，我国当前急需建立指导保理业务顺利发展，并符合我国国情的法

律法规，改变目前我国开展该项业务无法可依的现状，以此引导更多的企业开

展保理业务，推进这项业务在我国的发展。
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2．2．4保理业务发展的综合环境欠佳

主要表现在两个方面，一是缺乏具备专门知识和经验的保理业务的经营管

理人员和营销人员。保理业务的最大特点就是业务的综合性。保理业务不仅为

客户提供融资，更能够利用银行网络为企业提供包括结算、信用担保、现金流

量管理等多种业务功能。也正因为如此，保理业务的业务流程较长、专业性很

强，且涉及到国际贸易、银行、法律、计算机等多个业务领域。因此，要求从

事保理业务的人员不仅具备熟练的英语、计算机操作能力，还要有较丰富的国

际金融、法律知识，熟悉相关国际惯例、国际贸易交易规则和习惯等。目前，

我国较大的商业银行基本上都开办了保理业务，并且逐年安排相关员工参加由

国际保理商联合会举办的各项培训。但是，获得保理资格的专业人员大多数都

是保理业务的管理和操作人员，大多数～线营销人员尤其是客户经理没有经过

专业的保理业务培训。这样将会导致客户无法直接得到专业的业务指导，一来

可能造成客户对业务功能和流程认识不足从而影响保理业务的推广与发展，而

来可能造成客户对保理业务的风险不够重视引起潜在风险。

二是企业缺乏对保理业务的足够的清晰的认识。我国大多数企业，尤其是

中小企业习惯于以传统的信用证方式或汇款方式进行交易，对于保理业务的丰

富功能并不了解。一些外贸企业仅仅将保理等同于保险，而不是保障应收账款

的工具。更重要的是部分企业在办理了保理后以为万事大吉，并没有集中精力

提高产品质量从而导致质量纠纷，最终钱货两空。此外，一些对于保理有一定

了解的出口企业将保理当成了获取国外进口商资信情况的手段，在申请了保理

业务滞后并不真正办理，严重影响了中国企业和金融机构在保理领域的声誉。

2．3 Opportunities一保理业务在中国的发展机会
●●

1987年中国银行与德国贴现和贷款公司签署国际保理总协议，标志着国际

保理业务正式登陆中国。1992年中国银行加入国际保理商联合会(FCI，Factors

Chain International)，标志我国国际保理业务进入国际化、规范化发展阶段。

目前，我国大陆地区共有15家FCI会员(如表2一l所示)，另外香港和台

湾地区分别由11和15家FCI会员(如表2．2所示)。
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表二l 中国大陆地区国际保理商协会会员名录

序号 会员英文名称 会员中文名称

l A孕洒妇麓al B锄k ofChina 中国农业锟行

2 B诎ofChina 中国银行

3 B锄k ofCommuaications 中国交：通银：行

4 Bank 0f跏舳咖aiCo，姒 上海银行

5 Ch．咀aCme B缸Ik 中信银行

6 Ch缸aC明蜕n加讹B越波 中国建设银行

T ‰EVefb啦皿B锄k 中国光大锟行

8 Ch矗3．a Mefchants BankCo．，Limited 招商银行

9 ChinaMinsheng Banking Corpor妇l imited 中国民生银行

lO HSBCB诎m由c唧唧蛐ed 汇丰银行(中国)有限公苛

ll Hua Xia Banlc Co．，I．h疵ed 华夏银行

12 Industrial endCommerci碰Bmk ofChina 中国工商银行

13 Shan掣ha{Pudong Development’B缸墩 上海浦东发展银行

14 ShenT出en Development BankCo．，Ltd 深圳发展银行

15 The脚on-脚0nB诎ofChina 中国进出口银行

资料来源：FCI网站http-．／／www．factors—chain．corn／。
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表2．2 中国香港、中国台湾地区国际保理商协会会员名录

中国台湾地区 中国香港地区

Bant：ShAoPac Bank ofChina(Hong Kong)Lmmct
．

ChmgHwaCommefcialBank,Ltd． Bank ofCommutations Co．L缸HongKongBr池出

CKn吐msICoHmlefcialBmk Cof沁e(ke缸ef China Finance Ltd．

F缸E鸪te越ImematiImelBank DBSBal】k@∞gK矗园Lim吐ed

F妊sIComm砌dBaf出 Fort．．is Corom蒯Finance Asia Limited

HSl℃Factms T越Ⅳ∞Lt也 GE Commercial Finance凹9 1．imiledJibSunIn删B黝lc HmgSengBankLim赴ed

MegaIutemafionatCommefciaIBankCoi．td． Industrial&Commercial Bank ofC-'hma(Asi句Ltd，

跏妇dcha船edBank(r翻砷Ij幽d StmldardChm'teredBank@伽晤ⅧLimited
TheHolIgkong and sh蛆ghaiB诎吨colp瑚(ra打砷 The H伽学∞g蛆dSh蛐曲aiB锄妇瑶Co警叫矗量ionLl文

TaChongBankLtd． UPSCapital HK I矗嘧ed

TaipeiFubonCommezcielBankCo，Ltd．

Tai嫩International B诎
TheShm曲aiC啪me"ialmdSavingsBankLtd．

UPS CapiIall越(Iif幽d·Tail；ranDivision

资料来源：FCI网站http：／／www,factors-chain．corn／。

我国港台地区经济较为发达，对外经济贸易量很大，国际保理业务开展的

． 较早，发展很好。尤其是台湾地区，保理业务(包括国内保理和国际保理)总

量位居世界第八。表1．5为2001年．2007年中国大陆、中国香港、中国台湾地

区保理业务总量表。

表2．3 2001年．2007年两岸三地保理业务总量表

单位：百万欧元

＼趱区
＼ 中国大陆地区 中国香港地区 中国台湾地区

年度＼
2001 1，234 2，690 4，511

2002 2，077 ％029 7，919

2003 2，640 ％250 1 6J 000

2004 4J 315 4，800 23,000

2005 5J 830 L 700 36，000

2006 14，300 9J 710 40，000

2007 32，976 7，700 42，500

资料来源：FCI网站http：llwww．factors—chain．corn／。
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图2．2 2001年．2007年两岸三地保理业务总量对比图

由图1—2可以更加直观地看出两岸三地在保理业务方面的差距。可喜的是，

随着近几年我国经济贸易的高速发展，保理业务也迅速发展起来，2007年，我

国保理业务总量达到3298亿欧元，位居全球第10位。可以说，目前中国保理

业务已经初具规模。

中国国民经济各个领域的高速发展也直接决定着保理业务在中国发展的巨

大市场机会。

表2-4 2002年．21106年主要经济数据表

单位：亿人民币

国楷总值 社会消费品零售总额 货物进出口总额
年度

增速 增速 增速

2饭12 lZ】3亚．7 ’481359 j13j溶2

铷B l∞船2名 12j口％ 525163 9．t0％ 7I)镌3j 37．19％

棚4 l勇鼢_83 17．71％ 舅}如1．0 133∞矗 9"39．1 彭j侈％

嬲 1938679 ljJ∞—6 67176．6 12姗 116921．8 Z}3嫩

舢 2lⅨ；7lD 14舭 764lOn 13．74％ l舶971．4 加册

数据来源：中华人民共和国国家统计局编《中国统计年鉴2007)，电子版可见国家统

计局网站Imp'．／1www．stat＆gov．cn／。
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长，尤其是进出口领

到世界经济环境影响

的市场。标志国内贸

中国国内贸易的繁荣

用各项宏观经济政策

说，中国目前已经具

已经进入快速发展阶

也面临这激烈的市场

产品中的出口信用保

对手。另外，由于保

式如信用证、托收的



●
●

表2-6 出口保理与出口信用保险比较

出口保理 出口信用保险

最高信用保障e在批准的额度内) ． 10皑 79—90鼙

赔偿期限(自应蜘唾斑4朔日起) 90夭 12a--150-夭

进口商瓷信调查和评估 有 有

信用风险保障 有 有

应收账款管理与催收 有 无

销售分户账管理 有 无

贸易融姨 有 无．

2．5我国保理业务发展的策略

保理业务的发展与保理业务中各参与者的发展息息相关。在中国，金融业

尤其是银行业的发展对保理业务的发展起着决定性的作用。同时，保理业务的

购买者一企业尤其是众多中小企业的成长也对保理的发展影响巨大。要促进保

理业务在我国的发展，必须从政策上、法规上、观念上、人才上等诸多方面进

行努力，积极促进商业信用体系、保理业务法律体系建设以及促使商业银行自

身尽快采取措施为保理业务的开展及进一步发展作好准备同样非常重要。

2．3．1国家政策支持与引导

任何业务的发展都离不开国家的政策扶持和正确引导。目前，困扰我国出

口企业尤其是中小出口企业的重要难题就是应收账款回收。主要原因是在国际

贸易中，大多数中小企业很难争取到信用证等对出口商保障较大的结算方式，

另有很多企业根本不了解信用证操作方法，因此大量采用预付款+货到．付款的

结算方式，从而导致应收账款回收风险。保理正是能够有效解决出口商应收账

款风险的银行产品。反之而言，叙做保理业务也可以使广大企业大胆使用O／A

等信用方式进行结算，获得更好的产品价格，扩大业务量、提高企业收益。我

国是一个贸易大国，加入WTO以后，我国对外贸易份额迅猛增长，要求我国

建立与之相适应的，与国际接轨的现金国际结算工具。在这一背景下，单纯依
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靠我国的企业自觉转变交易观念，改变传统交易习惯是不能适应这一发展要求

的。政府必须出台扶植政策，一方面鼓励出口企业应用保理业务以扩大对外贸

易；另一方面，鼓励国有商业银行拓展自己的业务经营范围，放宽业务准入条

件和简化业务准入手续，引进利益驱动机制，是出口商、保理商都能在开展保

理业务中有利可图，从而变被动发展为主动引导示范。在解决出口贸易中的应

收账款回收风险，我国在上世纪90年代推出了出口信用保险业务。企业在购买

出口信用保险时，通常还可以获得各级政府的补贴。这种方式不仅对出口企业

的风险有效进行保障，也对新兴银行产品一出口信用保险融资业务进行了有效

推动。事实上，在国际上出口信用保险只是保理的一个分支，保理的覆盖范围

和接受程度远远高于出口信用保险。因此，如果国家可以对企业进行充分的引

导和教育，并适当的采用补贴等方式推广保理业务，不但可以更加广泛的保障

国内国际贸易中卖方的应收账款风险，促进国民经济的发展，更可以使得保理

这项在发达国家早已十分成熟的银行产品在中国同样发展壮大。

2．3．2完善法制环境

除了国家的政策扶持和相关部门的正确引导之外，相对健全完善的法制环

境也是保证保理业务顺利发展、保障业务相关方利益的重要条件。如前所述，

目前国际上规范保理业务的法律法规主要是国际统一私法协会制定和颁布了

《国际保理公约》(UNIDROIT Convention on International Factoring)和国际保

理商联合会制定和颁布的《国际保理通则》(General Rules for International

Factoring)。虽然目前办理保理业务的金融机构都默认遵守这两项规则，但是对

于中国保理市场来讲，这两项规则还远远不够。首先，《国际保理公约》和《国

际保理通则》都以英文版本为最终版本且由相关国际组织负责解释，对于中国

市场的参与者尤其是广大中小企业来说，完全了解并严格遵守这两部法规不是
●●

一件易事。其次，对于保理业务来说，中国国内保理的市场十分巨大，目前仅

能以部分法律中有关应收账款转让的条文来进行规范，但是应收账款转让只是

保理业务的一个环节，不能全面覆盖整个保理业务。

目前，我国应该借鉴国外成熟保理业务管理经验及法律规范，结合我国当

前实际，制订保理业务法律规范。对提供保理业务的金融机构的权利义务进行



规范，对保理业务尤其是国内保理业务的流程进行规范，对购买保理业务的消

费者的权利义务进行规范。亚洲金融危机对世界的深刻影响，使人们越来越重

视金融立法的重要意义。保理业务作为一项综合性金融服务，无论是从国家宏

观管理的角度还是从其自身微观发展的角度都需要有一套完整规范的法律制度

与之相适应。中国人民银行应尽快出台保理业务管理法规和基本操作规定，以

便规范我国保理业务的发展，同时加强保理业务的现场监管和风险防范。通过

配套的法规建设，一方面保证保理业务在我国的健康发展，减少甚至避免银行

的经营风险，提高银行的经营效益。另一方面，充分发挥保理业务在国际贸易

结算中的优势，提高国际贸易份额，促进经济发展。

2．3．3重视人才培养与系统建设

加快保理业务所需的软、硬件设施建设也是促进保理业务发展的必要条件。

首当其冲的是要广泛开展保理业务从业人员的专业培训，提高综合素质。保理

是一项综合性金融产品，集结算、融资、资信调查等功能于一身。保理业务的

流程较长、业务环节较多、专业性很强，因此，无论是提供保理业务的金融机

构还是购买保理业务的企业都应重视相关人员的培训工作。目前，我国可以借

鉴国外的成熟管理模式和丰富的交易经验进行专业人才的培养。一是鼓励金融

机构从业人员参加国际保理商联合会举办的各类业务培训和交流活动：二是加

强与境外保理商的沟通与交流，采用走出去请进来相结合的方式，切实提高保

理业务从业人员的理论和实务水平。企业也可以与金融机构开展合作，对财务、

业务人员进行专业培训，使他们更加了解保理业务。

在内部管理方面，金融机构可以考虑设置专门的保理业务部门，加强对保

理业务的专业营销和管理。目前，各大商业银行中，中国银行、招商银行等已

经在总行一级设置的专门的保理业务部；其他商业银行的保理业务部门主要挂

靠在国际业务部；相当多的中小银行则没有专门的部门负责保理业务。在系统

建设方面，大多数提供保理服务的商业银行没有专门的保理业务系统，甚至大

部分国际保理商联合会成员也仅仅将EDI等系统配置到了总行一级。而以渣打

银行为代表的部分外资银行财有专门针对应收账款管理和保理业务的系统，对

内部业务培训与普及，对外业务推广和营销大有益处。
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2．3．4加强专业营销

能否开展专业营销是衡量商业银行保理业务能力的重要指标，也直接关系

着保理业务是否能够被市场被客户所接受。目前的中国市场上，保理业务尚处

于发展初期，一方面广大企业对保理不了解，参与交易的企业数量少；另一方

面对保理有一定了解的企业也没有将保理作为主要的交易条件，保理的成交量

较小。但是从世界范围看，赊账方式逐渐称为国际贸易结算方式中的主流。目

前，国际贸易中超过60％的交易都是通过o／A或者D／A等信用方式进行结算，

在国内贸易中，先货后款也是常见的交易方式。也就是说，无论在国际贸易领

域还是国内贸易方面，保理都有着广阔的潜在市场，在未来的几年，保理业务

将进入一个高速增长的时期。

对于中国的金融机构来说，最基本的是要对市场进行尽可能详尽的分析，

对保理业务的市场前景等作出正确的判断，并据此确定不同的市场目标和发展

策略。第一阶段应该是介绍推广阶段，事实上这一阶段从上世纪九十年代末就

已经开始，并将在未来的几年得以持续。在这一阶段，金融机构的主要目标是

使尽可能多的客户了解保理业务。在过去几年，各家提供保理服务的商业银行

主要针对广大出口企业进行国际出口业务的宣传和推介，培养出口商的保理业

务需求。从效果来看，以欧美发达国家为主要市场的出口企业和已经熟悉出口

信用保险的企业对于保理业务的接受程度较高。可以说，在金融机构和企业的

共同努力下，保理目前已经在国内出口企业中得到了概念上的推广，下一步在

未来几年，商业银行还应该大力加强国内贸易企业对于保理的认识，开拓国内

保理市场。第二阶段是市场细分阶段。随着保理逐渐被广大客户接受，业务量

不断增长，市场细分工作就显得十分重要。一方面，要继续加大市场开拓力度，

继续吸引新客户；另一方面，要通过差异化服务提升客户价值，对高端客户提

供量身定制的应收账款和现金流管理方案，同时也要淘汰部分价值较低潜力较

小的低端客户。在这一阶段，最关键的是提升服务质量，通过高质量的产品提

高收益。经过了介绍推广阶段和市场细分阶段，保理业务很可能迎来繁荣阶段。

但这至少需要经过五年以上的时间。

本章小结：保理业务于上世纪八十年代末正式登陆中国，经过20年的发展，



保理业务目前在出口领域被普遍接受，形成了良好的客户基础。自2000年～来，

保理尤其是国际保理业务进入了告诉增长时期。但是我们应当清醒的看到，目

前在我国办理保理业务的企业大都具有丰富的国际贸易经验，广大中小企业仍

然面临融资难题。另外，中国国内贸易中也存在巨大的保理业务潜力，商业银

行对于这部份市场的开发还很不到位。在保理业务的操作过程中也还存在这样

那样的问题，但是这都不能阻挡保理业务的发展趋势，应该看到保理业务的广

阔前景。



第3章保理业务风险防范

本章主要运用全面信用管理理论和方法对保理业务流程中的风险点进行评

估，并给出相应的风险防范措施。

3．1保理业务流程简介

如前所述，保理业务的流程比较复杂，业务链条长、环节多，下面以国际

标准双保理为例介绍保理业务的基本流程。

图3．1 国际标准双保理业务流程图

保理业务的主要流程包括：

① 买卖双方签订贸易合同，就结算方式达成一致，约定采用O／A或D／A方

式进行结算。

② 卖方向出口保理商提供交易细节，包括结算方式、预测交易量、买方详细



信息等，寻求出口保理商报价。出口保理商根据卖方提供的信息向有合作

关系的进口保理商询价。

③ 进口保理商根据出口保理商提供的信息对买方进行资信调查，包括付款记

录等。

④ 进口保理商根据资信调查的结果向出口保理商发送报价，报价包括：保理

费率、是否买断、应收账款期限、保理总额度等。出口保理商根据进口保

理商报价再加上自己对出口商履约能力、信用状况等的调查做出报价。国

⑤ 在接受出口保理商报价并签订保理合同之后，卖方根据买卖合同的规定进

行生产备货，并将准备好的货物按照合同要求发运给卖方。

⑥ 发货后，卖方将应收账款相关文件(包括发票、提单原件或复印件等)提

交给出口保理商，进行应收账款的转让。

⑦ 出口保理商接受应收账款的转让并向卖方有选择性的提供融资服务。

⑧ 出口保理商根据保理商问协议和相关国际惯例向进口保理商转让应收账

款。进口保理商则根据自身情况和对进口商的调查结果有选择性的通知买

方应收账款转让的相关信息。

⑨ 在应收账款到期后，买方根据进口保理商的相关指示将款项通过电汇方式

划拨给进口保理商；进口保理商在扣除保理费用后将剩余款项以电汇方式

划拨给出口保理商；出口保理商在扣除保理费用和可能产生的融资利息和

费用等之后，将剩余款项划入卖方指定账户。

⑩ 如果在应收账款到期时买方由于各种原因没有按时付款，进口保理商应按

照相关国际惯例进行催收。此外，如果出现买方提出因质量等原因产生的

争议的，应根据有关协议和国际惯例进行仲裁和诉讼。而争议处理过程中

’保理商的责任界定和争议处理后保理商的责任划分则必须按照相关法律

法规进行处理。

。步骤②③④共同构成了保理业务的询价和报价环节，实际上这个环节分为两轮，第一轮为预报

价，在出口商接受了预报价之后会与出口保理商签订保理合同，并进行最终询价和报价。



3．2全程信用管理理论简介

全程信用管理理论是由北京博升通管理咨询有限公司董事长、首席咨询师

谢旭及其团队经过多年的实践，借鉴国际上成熟的技术，逐步探索和完善建立

起来的一整套企业管理理论和方法。谢旭认为：“账款被拖欠的根源是企业内部

信用管理欠缺。企业的信用风险存在与经营交易的全过程之中，从客户开发、

订单受理、合同签订、货物发运直到货款回收。应收账款逾期表面上是财务问

题，实际上反映的是企业经营管理机制不合理和许多业务操作不科学"。161

在全程信用管理理论中，企业对于应收账款的管理从客户开发开始，涉及

到企业交易流程的全部环节，如图3．2所示。

图3．2 全程信用管理涉及的关键业务

从图3-2可以看出，企业的全程信用管理所涉及的关键业务环节与保理业

务的业务环节有一定的相似性，都包括客户资信调查、应收账款管理两大环节。
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所不同的是，对于企业(卖方)来说，如果选择保理业务，则在应收账款产生

以后，增加了应收账款转让环节。相应的，应收账款的管理环节则交给保理商

进行操作。

3．3应用全程信用管理理论防范保理业务风险

与普通企业相似，保理业务的提供者一保理商，也必须对于整个业务流程

进行全面的信用管理，一方面保障自身的利益，更重要的是保障客户的资金安

全。

)回
)回

图3．3 全面信用管理在保理业务中的应用

?圈



如图3．3所示，对于提供保理服务的保理商来说，保理业务也主要分为客



对申请信用额度的企业进行评估，并根据评估结果进行额度核定和贷款发放。

但是，大多数银行的信用评估体系是针对企业短期或中长期流动资金贷款而设

计的，并不完全适用于国际贸易融资业务尤其是保理业务。因此，建立适当的

客户准入制度对于中国的保理商来说是当务之急。

申办保理业务的企业大都具有这样的特点：现金流不佳、抵押物缺乏，但

是生产的产品受到市场欢迎。对此，保理商首先需要防范的是客户信息准确性

与真实性的风险。

3．3．1．1客户信息搜集和管理制度

客户信息的搜集和管理是一项复杂而持久的工作，但又是客户资信调查的

最基础的工作。客户信息搜集和管理中的主要问题有真实性、完整性、时效性

等。做好信息搜集和管理工作的主要措施包括：

一、正确选择信息渠道

“有关客户的最重要的信息应当来自客户自身。’’

通常，与保理商打交道的是企业的财务部门，他们对于业务的实际情况的

了解或多或少的存在着一些偏差或者不足。因此，仅仅与财务部门进行联系是

远远不够的。保理商的客户经理必须通过对财务、业务、生产、甚至管理部门

尽可能详细的访谈和实地调查，搜集第一手的信息，包括厂房、仓库、生产线、

甚至在岗工人的认真程度等，供信贷部门进行评估。当然，客户的财务资料、

高级管理人员资料等更是必须提供的重要信息。事实上，客户处于某种原因会

隐藏一些重要信息，这就需要客户经理通过耐心细致专业的引导和自身丰富的

经验敏锐捕捉和利用一切有用信息。

另外，还可以通过公共信息渠道获得关于企业的有效信息。

这些公共信息来源包括：媒体，如报刊杂志、互联网等；行业管理部门，

如同业协会等；政府管理部门，如工商管理局、税务局、房地产管理局、法院

等。通过公共信息渠道，一般可以获得企业注册信息、基本经营数据、行业统

计资料、企业年报、房产所有权等情况。但公共渠道获得的信息一般都有时效

性问题。保理商必须结合其他渠道获得的信息进行甄别和选择性使用。

保理商还可以通过专门的信用评估机构(如邓白氏)、会计师事务所、其他

商业银行等机构获得信息。



无论从何种渠道获得的信息都面临正确性的问题。对此，保理商必须对客

户信息进行必要的审查以确保信息有效性和真实性。

案例孓1

2003年4月，山西一家电器厂L开始与广东某公司S进行业务洽谈，S公

司希望购买一批金额为200万元左右的电器元件，付款条件为货到30天付款。

由于L厂一直与A银行保持良好合作关系，遂将增值税发票等文件提交给A

银行希望办理全额商业发票融资业务。A银行在收到L厂的申请后对该笔交易

相关情况进行了调查。A银行通过其在广东的分行了解到，事实上S公司已经

将大部分资产抵押给了当地商业银行，货物销售情况不佳、资金压力很大，并

且有迟付记录。据此，A银行拒绝了L厂全额进行商业发票融资的请求，只授

予发票金额70％的额度，并且利率上浮20％，以L厂土地等进行抵押。

在该案例中，A银行正确选择的获取信息的渠道一系统内分行来进行关键

信息的收集。成功了解到付款方的资金压力情况，相应采取了以卖方有效抵押

物进行抵押核定信用额度的办法，并且通过降低融资比例、提高融资价格，有

效防范了买方付款风险。

二、客户信息管理

。大多数金融机构都建有自己的客户关系管理系统(CRM，Client Relationship

Management System)，并通过这些系统对客户信息进行管理。简单的CRM系

统包括基本的数据存储和查询检索功能，可以对客户信息进行有效管理，使用

者可以根据其需求掌握和控制重要的客户信患。一些高级的CRM系统可以进

行客户信用分析和信用评级等工作，供信贷部门进行决策。

对于保理商来说，稳定的客户信息管理系统非常重要。因为保理业务的客

户信息相对复杂，不仅包括客户本身的信息，还包括交易对手、合作伙伴等。

在正式办理保理业务后，这个系统甚至还需要承担客户分户账管理等功能。



图3-4 某银行CRM系统框架图网

三、客户信息风险控制和预警

在保理业务的销售决策结构中，最终决策人员往往与客户距离较远，相对

比较滞后或模糊的了解客户的真实情况，可能导致决策的盲目性、主观性。另

外，由于第一手资料往往被客户经理垄断，处于业绩和自身利益目的，不排除

部分客户经理可能会夸大客户资信能力，致使决策人员作出错误判断。因此，

对与客户信息风险的控制尤为重要。可以通过对不同渠道获得信息的可信度进

行标准化等手段，对客户信息进行甄别，如表3．1所示。保理商应尽可能多的

利用自己的信息渠道或第三方渠道获得信息以确保有效性。



表孓l 客户信息可信度对比表

I：：：＼竺：：： 信息的 信息的 信息的 信息的

渠道分类—＼ 辍I眭 真实性 完整性 时效性

客户自己提供的资料 较差 较差 一般 较强

保理商内部职z一．匕d刚r"]提供的资料 较差 较强 —般 不确定

保理商内部风控部门提供的资料 较强 —般 强 强

第兰方提供的资料 较强 一般 不碗I定 较差

此外，保理商还应该通过各种方式建立信息预警机制。一是要定期向相关

部门(如工商局)进行查册，对客户基本信息进行预警；二是要定期对客户进

行走访，对客户生产经营情况进行预警；三是定期查看客户财务报表，对财务

信息进行预警；四是定期对市场情况进行调查，对产品信息进行预警；五是定

期检查客户交易记录，对交易信息进行预警。

3⋯3 1 2客户信用等级评定和额度核定

目前，一般的商业银行都是通过信用模型对客户进行信用等级评定工作，

再根据客户的信用等级进行不同产品的客户准入。表3．2为某商业银行(保理

商)客户信用等级评定模型。

由此信用等级测评表看，保理商对于客户超过20项的关键指标进行了测

评。其设定的主要指标包括三个方面：一是客户自身特征，包括总体经营状况

(总资产报酬率)、产品与市场(存货周转率)、组织管理(管理层信息)等；

二是客户优先性特征，包括盈利情况(销售利润率)等；三是信用及财务特征，

包括银行信用记录、资产负债表评估、偿债能力等。对于某些可以用数字测量

的指标，该模型给出了标准值进行参考，而其他无法或较难以数字形态推算优

劣的指标则主观性较强。但是从分值的权重来看，以数字量化的指标占比较大，

约65％；而其他主管性质保占比较小，约35％。另外，该模型还对某些特殊情

况进行了考虑，设置了特殊加分和减分栏目，基本可以反映企业今本经营状况。

由此模型计算出来的信用等级测评分数越高，则证明企业生产经营状况越

好，反之越差。保理商可以根据此模型计算出的测评结果，对客户进行准入。

但是，这种准入只是基本参考条件，因为保理业务的根本毕竟是应收账款债权。

测评结果还可使保理商考虑是否对客户进行无追索权的融资以及融资比例、融
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资额度等。表3．3为根据信用等级测评表计算结果作出的信用额度安排建议。

对于客户信用等级和给予的额度安排，保理商都应该根据市场情况的变化

和企业自身生产经营状况的变化进行动态调整。．

目前，大多数商业银行将保理业务的客户准入纳入国际贸易融资业务中，

往往要求客户有较好的资信状况，除了福费庭等低风险业务之外，一般要求客

户至少达到相当于表3．3中A级以上的信用状况。但是，应该看到保理业务本

质上是根据买方信用风险而提供的综合性金融服务，保理商应该将对于自身风

险的保障重点放在对应收账款的管理上，将在下文进行详述。



表3-2 客户信用等级测评表

序号 详定指标 标准分 标准值

．
嚣用夏约评价 25

l 贷款瓷产形态 5

2 利息偿还记录 10

3 到期信用偿还记录 10

偿睦瓮力评馀 35

4 瓷产负债率 10 ≤T0％

5 流动比率 5 ≥150％

6 现金流量 8

7 现金流动负债t匕率 5 ≥20菇

8 或有负债比率 3 ≤50整

9 和息保障倍数 4 ≥4

盈和能力评价 15

tO 总资产报酬率 5 ≥6鬈

Il 销售利漓率 5 ≥9％

12 净瓷产收益率 5 ≥l弼

圈
‘ 经营盏力评价 15

13 存赞周转率 5 ≥300％

14 销售收入增长率 4 ≥9％

15 净利润增长率 3 ≥9％

16 净瓷产增长率 3 ≥10％

五 绽台评价 10

17 领导者素质 l

18 管理水平 2

19 发展前景 3

20 业务合作前景 4

基本得分

J、 特殊加分 10

单一法人≥6亿元
21 所有者权益 5

集团≥3叫乙|元

22 利溜总额 5

七 特殊扣分 15

2l 财务报表未经会计师事务所审计的 3

22 销售收入或利润总额连续二年下跌幅度≥10％的 3

23 无完善财务制度 3

24 拟评AA点级所有者权益或销售收入不足500万元 3

25 拟评从十级鱼鱼级所有者权益或销售收入不足300万 3

总计



表” 信用额度安排建议表

建议提供的评估值 信用状况评定结果
信用限额

如以上 ^^^十 信用状况极佳；可以给予优惠的结算方式 丈颟

8l一90 ^娃 信用状况优良：可以迅速的给予额度核准 !较大

T6—80 ／tA+

信用状况良好：可以正常孵进行信用核定 适中

T卜75 AA

65—70 A+

信用状况—般：需要进行信用监控并适当寻求担保 少量

6t一65 A

60以下 信用状况较差：需要进行紧密监控 逐；步碱小

3．3．2应收账款管理(核定和转让)

保理业务的核心是应收账款的核定和转让，因此，以合法的形式的转让合

法的应收账款债权，是保理商保障自身权益的核心环节。

3．3．2．1指导企业进行赊销管理

20年前，由于国内外市场上商品的种类有限、质量参差不齐，可以说能够

提供高质量产品的卖方在交易中占有主动，可以获得较好的结算方式如信用证，

甚至获得部分或者全部预付货款。然而随着国内外经济的告诉发展，世界已经

进入一个物质极大丰富的时代，对于大多数产品来说，市场都是供大于求的状

态。在这种状态下，尤其是目前世界经济陷入较困难境地的时刻，买方逐渐掌

握了交易中的主动权。他们经常利用这种优势要求卖方提供较长期限的远期结

算方式，甚至赊账。据测算：我国企业应收账款平均回款期为90．3天，远远高

于国际上发达国家45天的平均水平。因此，保理商等金融机构需要对企业的赊

账交易行为进行必要的指导。这也是保理商对于应收账款管理的第一步。

企业选择以赊销方式进行产品销售主要有以下几个目的：第一是为了与潜

力较大的买方建立长期稳定的业务合作关系，第二是可以向买方传递产品质量

的信息，第三是应对市场竞争、战胜竞争对手；而以上三点的最终目标都是为



了促进企业利润的增长。明确了企业采用赊销方式的目标，保理商应利用自身

的专业性对企业进行有针对性的指导。

首先是对企业管理人员、财务人员、营销人员进行统一的教育，是企业从

总体上建立有利于企业整体发展的、以企业长期利益为目标的整体赊销计划。

尤其是要防止营销人员与财务人员各自为政，和牺牲企业长期利益换取短期业

务增长的短视行为。其次是要利用全球保理商网络协助客户选择赊销对象。那

些会带来长期稳定利润来源的交易对手应该称为首先考虑的对象。另外在拓展

新业务过程中，赊销也可以作为一种争取优质客户的重要手段。再次是引导客

户自身对于应收账款进行额度和流程管理。对于保理商来说，当然希望客户可

以将优质的应收账款债权转让给自己从而获利。但是对于企业来说，将应收账

款转让给保理商并不意味着高枕无忧，企业自身也必须正确认识保理业务并采

取相应的应收账款管理措施。最后却是最重要的一点，企业要时刻清醒认识到，’

过硬的产品质量和高效的服务才是企业立身之本。

3．3．2．2防范合同风险

一份完整、有效、适当的销售合同不仅是买卖双方履行各自权利义务的基

并以此

一点是

转让应

由于资

账款的

合同来



说，不会列出专门条款允许或禁止应收账款转让。这种情况下，应视为默认允

许转让应收账款债权。这样，由合同履行而产生的合法应收账款才能够以合法

的方式进行转让。

在接受应收账款债权的转让时，出口保理商应严格就应收账款的合法性进

行审查，确认合法性之后应该认真登记台账，然后按照约定的方式将应收账款

转让的具体信息通知进口保理商。进口保理商则需要根据与出口保理商的约定

和保理业务的具体性质决定是否通知买方。一般说来，进口保理商都会主张将

应收账款转让的细节通知买方以保障债权顺利实现。但是，对于一些付款记录

良好、．资信状况极佳的买方来说，进口保理商也可能在卖方的要求下办理隐蔽

型保理，即不通知买方，由卖方先行支付保理费用。极少数情况下，进口保理

商也可能允许等到卖方收到货款之后再支付保理费用。

案例3．2181

供应商Prott公司将一笔海外销售的应收账款债权交予某保理商办理隐蔽

型保理。其办理模式为：Prott公司签订合同将出口货物转让给保理商，再由保

理商签订合同将同一批货物回售(resell)给Prott公司，由该公司以其名义进

行销售。同时，保理商与Prott公司的保理协议明确规定：由Prott公司作为保

理商的受托人持有货物和应收账款债权，销售回款应支付给保理商。与此同时，

Prott公司将其全部应收账款债权和其他资产抵押给某银行办理了公司债

(debenture)形式的融资，该银行依照法律规定进行了抵押登记。不幸的是Prott

公司在一段时间后破产，于是该银行向法院申请主张其应收账款债权，包括上

述隐蔽型保理业务项下债权。

此案例的争议所在为：究竟Prott公司与保理商办理的隐蔽型保理项下的应

收账款债权是否属于保理商所有。法院认为：虽然保理合同中约定Prott公司受

保理商委托进行货物的销售，但是回售安排似乎与此矛盾。另外，销售回款的

处理和应收账款的账务处理均以Prott公司名义进行。因此法院判决该隐蔽型保

理项下应收账款债权仍然属于Prott公司，应按照与抵押银行的协议进行破产清

偿。

该案例充分说明保理商在办理业务之前没有对合同内容进行详细的审查，

最终导致债权流失，形成不良贷款。
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3．3．2．3应收账款的管理

对于保理商来说，在接受应收账款转让之后还必须依照金融机构信贷管理

的相关规定对应收账款进行严格的管理。保理商大多数是通过登记台账的方式

对应收账款进行管理。

对于一般的流动资金贷款来说，台账的登记和管理比较简单。对于保理业

务来说，保理商通常要求卖方将核定了保理额度的买方所有交易产生的应收账

款全部进行转让。这样，应收账款的笔数就会较多，台账登记的准确性十分重

要。

另外，由于保理商在核定额度的时候会考虑应收账款的期限，例如一年400

万美元的应收账款如果账期为90天左右，保理商一般不会核定超过100万美元

的额度。但是有些时候，尤其是对于那些淡旺季划分十分明显的商品，可能在

某个季度的出货大于100万美元，超过100万美元的部分则不在保理商保障范

围之内。而此时如果有保障范围内的应收账款顺利回收，则这部份可以进入额

度内得到保理商的保障。

在合同履行过程中，有时买方可能由于质量的原因提出退货，这样之前产

生的应收账款就需要进行核销。也可能由于买方直接将货款以电汇方式划给卖

方(在保理业务中称为间接付款)，导致应收账款无效，也需要核销。

准确的台账登记不仅是有效管理应收账款的需要，也是向客户提供更优服

时买方会一次性对多笔应收账款进行支付，因此

账款的对账服务。没有准确的台账，此项服务就

买卖双方就商品价格、结算方式、账期等进行调

和保理台账进行调整，都是需要保理商采取风险

，保理商就成为了应收账款的债权人，因此，能

到保理商的资金安全和利润实现问题。
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在正常情况下，买方在应收账款到期时会按照进口保理商在应收账款转让

通知上列明的要求将款项汇往进口保理商指定的账户，再由进口保理商对余下

的资金划转环节进行安排，通常是在扣除保理费用后划入出口保理商账户。最

后由出口保理商将扣除保理费用、融资本息的余款划入卖方账户。但有些时候，

不排除买方由于习惯性拖欠等原因延迟付款。这就要求进口保理商对于应收账

款的账期有清晰的了解，在到期日前应对那些有延迟付款记录或者有潜在拖欠

可能的买方进行书面提醒。对于到期日没有正常付款的，应该定期进行书面催

收，通常应在每星期或每两星期向买方发送催缴通知书，并将相关情况及时通

知出口保理商。

在某些情况下，也可能出现买方直接将款项付给卖方而不是进口保理商。

如果是公开型保理(买方知道应收账款转让详情)，买方则有义务配合进口保理

商向卖方追回款项或直接追回保理费用。否则，进口保理商有权利要求买方进

行第二次支付。

如果买方无故拒不支付款项，根据《国际保理通则》的规定，进口保理商

应该在应收账款到期日后第90天承担付款责任，如果由于进口保理商资信原因

仍然未能付款，则出口保理商应在应收账款到期日后第120天承担付款责任。

3．3．3．2保理业务中争议的处理【9】

应收账款到期后，买方可能由于质量原因等提出争议。在这种情况下，进

出口保理商首先应该协助买卖双方根据销售合同的相关规定，对争议进行正确

的处理。不管销售合同规定争议的解决应该由仲裁机构进行仲裁或者直接提交

法院进行法律程序处理，进出口保理商仍然保留对买卖双方应尽的保理义务，

只是由于争议处理程序而暂停执行。在争议处理完毕后，如果认定责任在买方，

则进出口保理商应继续履行保理责任；如果争议责任在卖方，则进口保理商可

以以与出口保理商签订的合作协议和相关国际惯例为基础，向出口保理商进行

应收账款的反转让，并由此解除对该笔应收账款的相关权利义务。出口保理商

也可以要求卖方归还融资款项本息并全额支付保理费用。

在某些情况下，争议的处理和解决需要漫长的过程，如果一味要求保理商

保留履行保理义务的责任会造成保理商长期应收款挂账、不利于保理业务顺利

健康发展。因此，《国际保理通则》规定，保理商保留相关义务的期限应该是争



提出质量争议，以

成之后通过降低评



本章小结：对于保理这项专业性很强的金融产品来说，由于业务流程中所

涉及的环节较多、当事人较多，全面的风险管理与控制措施必不可少。这既是

保障保理商利益的需要，更是保理商更好的向客户提供保理服务的需要。全面

的风险管理，首先是对客户资信情况进行调查和管理，包括对买卖双方履约能

力等资信情况的全面了解。其次是要根据相关国际惯例和有关国家法律法规等

进行贷后管理，即应收账款管理。最后还要采取措施预防争议和纠纷的产生，

或在争议产生后及时正确进行处理。
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第4章案例分析①

本章通过ABC银行与M集团保理业务合作的案例分析，说明采取必要风

险防范措施的必要性。 ．

4．1案例背景材料

4．1．1企业基本情况

创业于1968年的M集团，是一家以家电业为主，涉足房产、物流等领域

的大型综合性现代化企业集团，是中国最具规模的白色家电生产基地和出口基

地。

1980年，M集团正式进入家电业；1981年开始使用M品牌。目前，M集

团员工近8万人，拥有十余个品牌，在国内的广州、中山、安徽芜湖、湖北武汉、

江苏淮安、云南昆明、湖南长沙、安徽合肥、重庆、江苏苏州以及国外的越南

平阳等地建有生产基地。M集团在全国各地设有强大的营销网络，并在美国、

德国、加拿大、英国、法国、意大利、西班牙、迪拜、日本、香港、韩国、印

度、菲律宾、新加坡、泰国、俄罗斯、巴拿马、马来西亚、越南等地设有21

个海外机构。

M集团主要产品有家用空调、商用空调、大型中央空调、冰箱、洗衣机、

电饭煲、饮水机、微波炉、洗碗机、电磁炉、风扇、电暖器、热水器、灶具、

吸油烟机、消毒柜、电火锅、电烤箱、吸尘器等家电产品和压缩机、电机、磁

控管、变压器等家电配件产品，拥有中国最大最完整的空调产业链和微波炉产

业链，拥有中国最大最完整的小家电产品群和厨房家电产品群。．．

M集团一直保持着健康、稳定、快速的增长。上世纪80年代平均增长速

度为60％，90年代平均增长速度为500,6。新世纪以来，年均增长速度超过35％。

2007年，M集团整体实现销售收入达750亿元，同比增长30％，其中出口额

①案例资料来源：某上市公司2007年年度报告，及某银行对该集团的综合授信报告。案例分析

及评述主要由作者编写。
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31．2亿美元，同比增长40％，预计2008年将实现销售收入880亿元，其中出

口36．6亿美元。在‘'2007中国最有价值品牌”的评定中，M品牌价值跃升到378．29

亿元，位居全国最有价值品牌第七位。

1993年M集团在深圳证券交易所上市，经过近20年的发展，M集团目前

称为拥有下属制冷家电集团、日用家电集团、机电装备集团、地产发展集团四

大支柱，包括各事业部、子公司等上百家企业的大型上市公司，其主要企业架

构如图4．1所示。

图事1 M集团企业架构图

4．1．2 M集团2007年度主要财务指标

2007年，受国内经济增长、居民消费升级、农村城市化进程加快，全球气

候变暖等多种积极因素的影响，家电行业回暖，出现了恢复性增长。M集团凭

借完善的内部管理和竞争优势，坚持推进经营模式与管理机制变革，实现了规
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模与效益的双增长，如表4-l，表4．2，表4．3所示。

表4一l M集团2007年度资产负债简表

单位：人民币元

项 目 12／31／2007 12／31／2006

i青e动资产 12,465，13％717．05 8，191，154，020．32

非流动瓷产 4，861，069，168．33 4，392，589，993．79

资产总计 17，326，204,885．38 12,583J 744，014．11

流动负债 II，66回371，996．95 8，052，486，888．65

非流动负债 2，670，000．00 哇，700J 000．00

负债合计 11，669J041，996．95 8J 057，186，888．65

股东权益 5，657，162，888．43 4，526，557，125．46

负债与股东权益合计 lT，326J 204，885．38 12，583，?44，014．11

表铊 M集团2007年度利润简表

单位；人民币元

项目 2007年度 2006年：度

营业总收入 33,29句552，612．33 2l，170J 510，882．07

营业总威津 3l，714，391，841．91 20,344，370J 672．37

营业利润 1，815，750，271．28 84乙927，273．16

利滑总额 1，869，753，111．31 832J 095，405．59
●

净利澜 1，674，369J?48．77 804,072，664．67

每股收益 0．95 0．85



表伯 M集团2007年度现金流量简表

单位：人民币元

。 项目 200雠 2006年度

经营活动产生的现金留建 1，633,5321366．24 1，043,215，437．33

投资活动产生的现金流量 -1，044，62I，396．6T 一"／21，429I 659．45

筹资活截庐-生的现金流量 -2081 823,790．46 —515，76"／，168．79

汇率变动对现金及现金等价勃的影响

现金及现金等价物净增加额 380JosL 178．81 一193，981，390．91

期末现金及现金等价物余颟 l，273，090，23／．20 893，003l畸8．51

4．1．3 M集团保理业务需求

2008年初，M集团与世界级零售集团Staples(史泰博)公司初步达成销

售意向，Staples公司欲向M集团采购空调、冰箱、微波炉等总价超过1亿美

元的货物(4,-t款条件为O／A90天)。由于涉及金额较大且需要采用赊账方式进

行交易，M集团需要大量资金进行原材料采购、设备升级等准备工作。于是M

集团向其合作银行ABC银行申请办理无追索权保理业务。

4．2案例综合分析

4．2．1客户资信评估

M集团为大型上市公司，客户信息来源多为第三方，如通过证券交易所披

露的年度报告，通过税务局、工商局、人民银行等机构获得的企业相关信息。

因此可以基本确定信息来源的客观性、真实性和完整性。由经会计师事务所审

计的经证券交易所披露的年度报告，保理商可以获得企业上一年度的生产经营

情况、资产及财务情况、管理层基本情况等企业基本信息，并作出相应的判断。

更重要的是ABC银行与M集团合作多年，对其各种情况有比较详细的了

解。从合作情况看，M集团与ABC银行合作超过lO年，双方合作范围不断扩

大，从未出现不良还款记录。因此，ABC银行根据M集团2007年度年度报告

和自身所掌握的信息对M集团进行了信贷评级。其主要财务指标计算如下：



资产负债率=器川懈=篙㈦枷懈=67．35％
流动比率=黼枷％=篙焉罴m。％=106．85％
现金流动负债比率=雩黼圳毗=篙鬻删％州．嘶
利息保障倍数=型堕雩鬟铲 ：—1 869753 1 1 1．3 1+—252547120．04：8．40=一=—I‘●tI2525471 20．04

总资产报酬率=器×·。。％=者圣淼×·。。％=9．66％
销售利润率=裂翟盖癸×-。。％=三錾罢淼×·。。％=5．62％

净资产收益率=两者蔫丽×．o。％=器耥舢毗=29．60％
存货周转率=军淼×·。。％=专舅器×·。。％=568．61％
销售收入增长率=荃童堡塑雩笺邑≥言砉篆产×·。。％：—33296552612．33-—21170510882．07×100％：57．28％=一X-I¨-’yh=21 170510882．07



净利润增长率=塑笔篆铲×·oo％
：—16—74—36—9—74—8．—77—-—80-40：7—26—64一．67×l 00％：108．24％；oo‘o-_。-_---__·_---·-_-______--__--·-—···-____．．-_-____．-一V- 一-●■'f，^'，，．

804072664．67 ⋯⋯一

净资产增长率=塑笔鑫≯×·喘
：—56—57—1—62—88—8．—43—-—45—2_65_57—1～25．46×1 00％：24．98％

4526557125．46
⋯⋯。

表4—4为根据以上财务指标测算的M集团信用等级测评表
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表“ M集团信用等级测评表

序号 评定指标 标准分 标准值 瞧团2007年度指标值 得分
苦用履约评价 25 20

l 贷款资产形态 5 不详 0

2 利息偿还记录 10 好 10

3 到期信用偿还记录。 10 好 10

嚣馈盏力评价 35 28．5

4 瓷产负债率 lB ≤70％ 67．35 10

5 流动比率 5 ≥150％ 106．85 3

6 现金瀛量 8 l，273，090，237。32 8

7 现金流动负债比率 5 ≥20X 14．00 3．5

8
‘

或有负债比率 3 ≤50％ 不详 0

9 利息保障倍数 4 ≥4 8．40 4

盈利哉力评价 15 13

lO 总资产报酬率 5 ≥6S 9．66 5

ll 销售利润率 5 ≥9篱 5．62 3

12 净资产收益率 5 ≥l鲻 29．60 5

罔 经营隹力评倚 -15 15

13 存货周转率 5 ≥300％ 568．61 5

14 销售收入增长率 4 ≥9％ 57．28 4

15 诤利润增长率 3 ≥9％‘ 108．24 3

16 。．诤瓷产增长率 3 ≥10S 24．98 3

五 落台评价 10 10

17 领导者素质 l 优 l

18 管理水平 2 优 2

19 发展前景 3 优 3

20 业务合作前景 4 优 4

基本得分 86．5
，

J～ 特殊拥分 10 10

21 所有者权益 5 ≥3屹元 5，657，162，888．43 5

22 利润总额 5 l，869，753，111．3l 5

七 特殊扣分 15 0

财务报表未经会计师事务所
21 3 否

‘

O
审计的

销售收入或利澜总额连续二
22 3 否 B

年下跌幅度≥10％的

23 无完善财务制度 3 否 D

拟评为蜮(含)以上的
24 客户所有者权益或锖售收入 3 否 D

不足500万元的，
拟评为AA十级、^A级客户的

25 所有者权益或销售收入不足 3 否 O

300万元

总计 96．5

根据该测评表，M集团的信贷评级分数为96．5分，属于信用状况极佳企业。

因此，ABC银行拟授予M集团AAA十信用等级。根据ABC银行与M集团的



合作记录(2006年M集团在ABC银行的信贷评级为地～，授信额度5亿元
人民币)，并报上级机构批准，ABC银行给予M集团2008年信用评级为AAA+，

并给予信用额度lO亿元人民币(包括流动资金贷款、国际贸易融资等)。

4．2．2保理业务分析

在收到M集团保理业务申请后，ABC银行在为M集团进行信贷评级的同

时向境外合作的保理商XYZ进行了询价。XYZ公司与ABC银行同为国际保理

商协会(FCI)会员，在全球货币市场、福费庭等领域有着长期良好的合作。

双方均授予对方较大的资金额度。因此，ABC银行首先排除了进口保理商的信

用风险。

在向XYZ公司进行询价的同时，ABC银行也利用其在境外的分行和代表

处等机构对买方Staples进行调查。得出的结论是：Staples是总部位于美国的连

锁办公用品销售商，在全球22个国家拥有超过2100家办公用品超市，为客户

提供一站式办公用品解决方案。2007年，Staples在全球的销售收入达到181．61

亿美元，利润达到9．74亿美元，位列财富全球500强第397位。Staples在2004

年进入中国，于上海成立史泰博商贸有限公司。此后3年，史泰博北京、江苏、

深圳运营中心先后成立，其业务已经渗透到全国各地，成为国内领先的办公用

品零售商。

很快，ABC银行获得XYZ公司的回复，同意给予3000万美元的保理额度，

保理费用为O．3％。从这个报价来看，进口保理商给予了高达3000万美元的额

度，说明Staples的资信情况良好；0．3％的保理费用相对国际保理市场来说，属

于比较低的水平(国际市场上保理业务的平均报价在0．8％一1％)，说明Staples

的付款记录良好。

综合ABC银行自己的调查结果和从进口保理商获得的报价所传达的信息，

ABC银行决定与M集团进行出口保理业务合作。但是，由于ABC银行办理保

理业务的经验不足，为了防范风险，ABC银行决定在进口保理商报价的基础上

加价0．3％作为出口保理商费用，并3mUSDLibor+0．6％的利率水平对M集团给

予不超过发票金额80％的融资，融资总额度不超过2400万美元，期限一年。

双方很快签订保理合同，在M集团的强烈要求下，ABC银行决定该融资额度
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占用ABC银行授予XYZ公司的资金额度，而不占用授予M集团的综合授信额



作为合作伙伴，确保进口保理商信用风险在可承受范围内。

@ 客户信用等级评定：M集团与ABC银行合作多年，一直是该银行的优质

客户和稳定利润来源。根据这一良好记录，ABC银行有意扩大与M集团

的合作。根据对M集团2007年主要财务指标等数据的分析，通过自主信

用分析模型得出结论为：M集团信用状况极佳，评分较2006年数据有所

提高，因此授予最高信用等级。

④ 客户信用额度安排：虽然授予M集团AA椭用等级，但是ABC银行并
没有贸然同时给予无抵押担保的全信用授信额度，而是在进口保理商授予

的保理额度基础上，根据国际惯例授予M集团80％的融资额度。但是为

了表达合作意愿，该融资额度实际占用ABC银行与XYZ公司之间的资金

额度安排，不影响M集团信用额度的使用。

⑤ 保理业务的定价：在进口保理商报价0．3％的基础上加价一倍，确保自己

在价格上的防范与进口保理商处于同一水平。融资利率方面没有给予特别

优惠，而是按照市场平均水平偏上进行利率定价。一方面可以确保自身收

益，另一方面也保留了今后有扩大合作需要时的优惠空间。

⑥ 企业赊销管理：一般来讲，保理商越早参与到企业的保理业务中，越能够

保障风险，甚至应该早到直接参与到企业的赊销管理环节。在本案例中，

由于M集团是比较成熟的企业，自身管理水平较高，因此ABC银行没有

参与到企业的赊销管理环节，甚至没有对企业的赊销合同进行细致的分

析。这可能对未来应收账款的回收造成不利影响。在保理业务中，保理商

必须对企业赊销的细节有全面细致的了解，确保所有条件符合买卖双方利

益，是双方惯常的交易方式。在此案例中，由于交易双方都是资信良好的

企业，因此ABC银行根据进口保理商的报价得出可以进行保理业务的结

论，应该说有考虑风险，但防控措施不到位。

⑦ 应收账款转让：ABC银行严格按照国际保理商协会(FCI)的相关规定进

行应收账款转让，应该说，风险防范比较到位。

◎ 应收账款回收：只依靠进口保理商进行应收账款回收管理不是晟佳方案。

一旦应收账款出现逾期，正确的做法是出口商、出口保理商、进口保理商

三管齐下，这样才能更加有效的进行应收账款的催收，回收应收账款的可
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能性才越高。在这方面，ABC银行还有所欠缺。

⑨ 争议和纠纷处理：在保理业务中，争议和纠纷是经常出现的，保理商必须

制定专门的方案应对该问题。否则，应收账款将面临极大的风险。本案例

中，ABC银行完全相信了交易双方的履约能力，没有制定专门的争议和

纠纷处理方案，是案例中全套风险防范措施的最薄弱环节。

4．3．2案例综合评价

在该案例中，ABC银行针对M公司的出口保理业务需求进行了详细的分

析，对各风险点制订了相应的风险防控措施。主要分为客户资信评估管理、应

收账款管理和账款回收管理三大部分。

综合来看，ABC银行在客户资信评估与管理部分，也就是保理业务的准备

阶段进行的风险分析和风险防范最为细致，是本案例中最成功的部分。事实上，

在实务中，事前风险分析和风险防范对于保理商来说就是最重要的环节。做好

这一阶段的风控，对于整个业务的成功具有决定性的作用。但是，对于绝大多

数的金融机构来说，这一部分恰恰是最容易的一部分。因为他们有着多年的信

贷管理经验，对市场情况、企业情况等有着比较详细的了解，可以准确作出企

业经营管理状况的综合评价，进而给出信贷评级和额度安排。真正的难点在于

如何将这种高水平的信贷管理应用到保理领域。

同时，必须清楚的看到ABC银行在应收账款管理和账款回收管理部分，

也就是保理业务的操作阶段进行的风险分析和风险防范比较粗略。尤其是在账

款回收环节，甚至没有制定专门的争议和纠纷处理机制，为该项保理业务的操

作甚至该银行整个保理业务埋下了隐患。在实务中，很多保理商也经常出现这

样的失误。可以说，这是金融机构“重销售、轻贷后"观念的最明显体现。而

对于保理业务来说，充分的、恰当的贷后管理必不可少。只有准确把握在保理

业务过程中各利益相关方的情况，才能最终保障应收账款债权的顺利实现。对

于中国的金融机构来说，不仅是保理业务领域，对于整个信贷市场的贷后管理

工作都有待加强。

总体来说，在本案例中，ABC银行基本认清了保理业务的风险点并有针对

性的采取了风险防范措施，较好的完成了风险防范工作，总体评价为优。
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表4-S 风险防范措施评价表

‘项目 风险点或风险剡 风险防范评价

客户信息_风险 5

，客户信息收集与管理
进口保理商的信用风险 5

客户瓷信
评估管理 信用等级评定 5

信用额度核定 客户信用飚 5

保理业务定价 5

指导企业进行赊销管理 客户信用风险 3

应收账款
管理 审核销售台回 销售合同风险 3

应收账款转让 应收账款转让风险 5

账款回收 应收账款催收 4应收账款回收飚
管理 争议纠纷处理 l

综合评价 4．44



第5章总结



表孓l 2008年世界各国GDP捧名(前lO名)

棒名 国家 GDP娃：颧)
l 美国 139800

2 日本 52900

3 中国 33了∞

唾 德国 32800

5 英国 25700

6 法国 25200

T 意大科 20900

8 西班牙 14l∞

9 加l拿：大 13600

10 俄罗斯 11400

对于大多数的国内金融企业来说，保理也是一项新兴事物。保理自上世纪

八十年代末进入中国以来，各家金融机构对此项业务由陌生到熟悉、由漠视到

重视，凸显了保理业务在金融市场上的重要性。自1993年中国银行加入国际保

理商协会(FCI)开始，已经有15家中外金融机构成为了该组织的会员单位，

并提供标准化的国际保理业务。但是在国内保理领域，由于国内没有相关的法

律法规进行规范，国内银行还是普遍采取了比较谨慎的态度，—般只办理有追

索权的应收账款质押融资即有追索权保理业务。2002年3月的“爱立信事件"，

事实上就是由于国内银行无法提供无追索权的国内保理业务，才致使企业转投

花旗银行。“爱立信事件"给国内商业银行发出了一个重要的讯号，金融创新对

于金融企业的生存发展具有决定性的意义。“爱立信事件"也可以说是保理业务

在中国发展的分水岭。在此之前，各商业银行只是将保理业务作为证明银行业

务序列完善程度的一个标志，而事实上却并没有将保理作为一项重点产品推向

市场。“爱立信事件’’之后，各家商业银行都真正认识到了保理业务对于银行的

重要性。保理业务不仅在概念上开始受至Ij重视，在人才、营销等资源配置方面

也受到了商业银行的重视。也是从此开始，中国的保理业务量开始进入快速增

长阶段。伴随着业务量的增长，保理业务在发展中也出现了各种各样的问题，

如专业人才短缺、法律法规缺失、信用环境欠佳等。因此需要监管机构和保理

商从多方面入手进行引导。首先是政策支持，其次是法律环境建设，再次是专
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业人才培养，最后是专业营销推广。相信经过各方的努力，保理业务在中国同

样可以获得成功。

任何一项金融产品想要顺利开展，风险控制是重要一环。对于保理业务来

说也是如此。由于保理业务专业性强、业务环节多，风险控制比较复杂。全面

风险控制理论本来是用来指导企业进行风险管理的，本文中将其引入到保理业

务的风险控制中。保理业务的风险控制应从客户选择开始，那些资信良好的企

业是任何信贷业务风险控制的最好伙伴。但是任何客户的情况都会随着环境的

变化而不断变化，所以仅仅靠资信调查选择客户是远远不够的，还应该在合作

过程中进行全面而有效的客户关系管理。先进的客户管理管理理论和系统的应

用都将是保理商风险管理的关键环节之一。在保理业务中，保理商还应该遵照

国际惯例、法律法规和自身操作规程的各项规定做好应收账款的管理和回收工

作，以及争议和纠纷的处理工作。 ·

总之，保理业务在国内外的发展都证明，它是适合市场发展的、功能全面

的、客户真正需要的金融产品，只要做好市场拓展和风险控制，保理必将称为

促进我国经济发展的利器。



参考文献

【1】The International Institute for the Unification of Private Law(UNIDROIT)．

UNIDROIT Convention on International Facto血g．渥太华：UNIDROIT，1988．

ani!cle2

【2】Factors Chain International(FCI)．General Rules for International Factoring．阿

姆斯特丹：FCI，2002．article l

【3】Freddy Sailinger．Factoring Law and Practice．伦敦：Sweet&Maxwell，1995．

4．8

【4】Norbert Horm The Law of International Trade Finance．Kluwer Law and

Taxation Publishers,1 988．278。

【5】于立新．现代国际保理通论．北京：中国物价出版社，2002．3

【6】北京博升通管理咨询公司．全程信用管理实务与案例：销售与回款业务流程

整体解决方案．北京：中国发展出版社，2007．前言，110，237

【7】李志宏，王学东．客户关系管理．广州：华南理工大学出版社，2004．184

[81 Sweet&Maxwell Limited and Contributors．Unclosed Factoring(Case

comment)．Journal ofBusiness Law．437-439

【9】FCI．Dispute Prevention and Handling Manual

【10】萧朝庆．国际保付代理．北京：中国商务出版社，2005．前言





后 记

三十而立。2009年，我三十岁。

在我眼中，学业上的进步当为三十而立的最重要条件之一。为了完成自己

的目标，三年前我选择了中山大学管理学院作为人生的一个重要阶梯。

当我第一次坐在管理学院的教室里开始这一段本以为轻松快乐的时光的时

候，一脸严肃的老师似乎在告诉我：“你错了。’’是的，我不得不承认，混过三

年的想法在一开始就被严格的老师们无情的打碎了。“认真学习"甚至称为比大

学时代更深刻的“醒身警句"。但是渐渐的，我发现自己开始喜爱上每个周末“教

室—饭堂"两点一线的生活。按时上课、认真听讲、完成作业(有一部分实在

’

上班的时候完成的。嘘⋯⋯别告诉我老板!)。就这样，我忙碌而充实的度过了

两年104个星期19门课程51个学分的课程学习。

然而，在面对毕业论文这道难题的时候，我显得有些茫然和犹豫。一个怎

样的论题才能够充分反映两年多的学习成果呢(同时也要写得不吃力)?结合

自己的金融从业背景和几年来的国际贸易融资产品开发与市场营销的工作经

验，我初步将目标定在自己熟悉的保理业务上面。一方面，刚刚结束FCI保理

课程学习的我需要进一步深入理论研究以巩固学习成果；另一方面，几年来的

工作也积累了大量的资料。经过与陈珠明老师初步讨论之后，将理论研究加案

例分析定位为我论文的主要基调。

我不得不说，写作真的是一件很辛苦的事情。前面不到3万字的“文章"

是我6个月辛苦劳动的成果(确切点说，是憋了六个月憋出来的。晕!一天不

到200字)。但是仅从结果来看还是基本达到了最初的目标。一是对保理业务在

中国金融市场的适应性问题进行了分析，提出存在问题和解决方案；二是从流

程上对保理业务进行了较全面的风险防控分析并通过案例说明问题。

现在剩下的只有一件事，希望高德(GOD)老爷在答辩的时候再帮我一把。

最后，我要诚挚的感谢陈珠明老师对我的指导，感谢管院各位老师的言传

身教，感谢MBA中心各位老师的帮助，感谢我所有亲爱的、可爱的同学们的

． 鼓励与陪伴⋯⋯祝老师和同学们一切顺利，更上层楼(也希望自己越来越好)1

2009年端午于深圳。
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