
   

 

浅谈企业销售和收款的程序及常见错弊防范 

文/吴 群 

  销售是企业生产经营价值实现的环节，是现金流入的主要途径，由于销售涉及现金与商品的
进与出，交易频繁，极易产生错弊，使企业遭受损失，可以说应收账款是除货币资金以外，最容易
受损的一项资产。有的企业账面反映有应收账款，可追踪到债务人而无现金回笼，甚至货物不知去
向；有的企业授信或追债不当，形成大量坏账。凡此种种说明加强销售与收款的控制，是各类企业
都必须十分重视的问题。 
   销售与收款程序 
   销售以收款方式分，有现销和赊销两种；以销售方式分，有直销、寄销（托销）等等。不同
销售方式对商品和资金的控制有一定的差异，如赊销，对应收账款控制相当重要；如寄销，对货物
安全控制更重要。一般对于赊销业务，销售与收款程序涉及制定销售计划、接授订单与签订销货合
同、授信、发货、货款结算与收款及会计记录等几个环节。 
   销售计划是企业根据对市场需求的预测和自身的生产能力做出的。市场虽然千变万化，而且
随着竞争加剧，不可预测因素日趋增多，但这都不足以构成一个企业不制定销售计划的理由。销售
计划是一个企业生产经营的起点，也是原动力。制定销售计划应考虑企业历年销售量以增长趋势、
尚未提货的销售订单、企业的市场份额、行业竞争态势和行业需求、商品定价政策、宏观经济环境
及计划采取的促销方式信用政策等因素。对于客户的订单，首先应明确订货内容，包括所订购商品
的型号、规格、数量、价格、质量等级、交货时间、交货方式；其次确定客户信用、支付能力和确
定企业自身的生产能力；最后决定是否接受订单。接受订单后应签订销货合同，或以确认的订单取
代销货合同，但应注意相应条款的完整性和合法性。订单确认后，销售部门应进行详细记录，并编
制销售通知单，作为各职能部门履职的重要依据。为了适应市场竞争的需求，应适时地采取各种有
效的赊销方式，即以商业信用弥补单纯的现销方式缺陷是不可避免的，商业信用的促销方式在强化
企业市场竞争地位和实力、扩大销售、增加利润、节约存货资金占用、降低存货管理成本等方面有
着其他结算方式都无法比拟的优势。但由于信用销售方式（赊销方式）给资金回笼带来风险，同时
也加大了应收账款的管理成本，故对客户需稳健授信，并制定合理的信用政策。信用部门应在销售
通知单上签字确认，以表明同意给客户赊销。对于现销或预收款销售方式，可以简化授信程序。在
发货环节，仓库根据订单和销售通知单发货，并编制发货凭证，如出库单、提货单等，如果是在车
间直接发货的也应补办相关手续，企业门卫保安必须凭发货凭证才允许发出相关的货物。对于现销
的应与确认受到货款时发货。属于现销的，应在开出销售发票时，确保收到现金或现金支票；属于
赊销的，应在开出销售发票时，债权，并注意收伙单位开票抬头单位几付款及付款单位三者的一致
性。 
   对于以上各个环节，会计人员应该作出必要的记录，包括账簿记录和辅助记录，会计人员应
随着货物流和资金回笼情况编制相应的记账凭证，登记应收、主营业务收入、、主营业务成本、库
存商品、预收账款等总账发、和明细账等工作。 
   销售与收款常见锚弊与关键控制点 
   销售与收款常见错弊主要表现在以下几个方面，如果不加以合理控制会导致现金回笼困难或
产生舞弊现象。 
   （一）发货控制不当 
   由于货物发出未有合理的凭单控制，致使有的企业货物被相关人员侵占。有的企业从车间直
接发货，未有入库和出库手续，导致货物被内部人员提走；有的企业对样品、赠品、展品管理不
严，造成货物短缺；更严重的是有的企业内外购结，门卫把关不严，仓库货物被偷盗。 
   （二）寄销货物被侵占 
   有的企业采用委托代销、寄放在大小商场或者发往全国各地各销售经营部销售，由于未及时
掌控各销售点时销存情况，这部分货物管理失控，从而造成损失。例如，广州市某企业在全国各地
大小城市设有 7 个经销点，货物通过广州总部采购后发往这 7 个经销点销售，由于长期不对经销
点货物进行货物进行实地清点，日常未要求经销点及时报送进销存日报表，各经销点又层层委托他
人销售，致使一段时间后，货物损失严重。 
   （三）开票不当 
   有的企业对销售发票开具控制不当，造成开票不实，或重开发票、代开发票，甚至虚开发票
等情况发生。例如，有的销售部门人员或相关人员与购货方相互串通，故意低价开票销售，然后从
中取得对方给予的好处费；有的企业由于既给购货方和付款方不一致时；有的企业经办人员为了获

 



取开票好处费（一般按开票额百分比提成好处费），替其他企业代开或虚开发票，近年发生的增值
税专用发票虚开案便是例证；有的企业为了少计收入不计税，开大头小尾票，也导致资金失控。 
   （四）授信不当 
   很多企业对客户信用未有充分了解，或内部未建立合理的授信制度，或越权批准授信，致使
应收账款产生大量坏账，甚至企业面临巨大的财务风险。这一点从近年国有企业大量应收账款形成
坏账可以得到印证。有的连债务人都无法找到，有的债务人有钱也不想还钱，一些企业应收账款周
转时间普遍过长等等。 
   总之，对于销售及收款环节的管理，应严格遵守内部会计规范，建立有效的内部控制制度，
以保证企业资产的安全，保证企业经营的顺利进行。 
   (作者单位: 贵州省商业学校)  
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