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金瑞新材料科技股份有限公司销售业务内部控制优化方案

一、金瑞新材料科技股份有限公司介绍

金瑞新材料科技股份有限公司成立与 1999 年，建立于长沙市高新技术开发

区。金瑞新材料科技股份有限公司连续几年被长沙市高新技术产业开发区评为十

强企业。金瑞新材料科技股份有限公司以“满足客户需求、促进企业繁荣、惠泽

员工、回报股东”为使命，遵循“以创新为动力，以市场为导向，以效益为中心”

的经营方针，实施有限相关多元化发展战略，在突出主营业务的同时，适度参与

资本运营。

二、金瑞新材料科技股份有限公司销售业务内部控制现状

（一）金瑞新材料科技股份有限公司销售结构

图 2-1 金瑞新材料科技股份有限公司销售结构图

通过图 2-1 可以得知金瑞新材料科技股份有限公司销售部门分为销售科、财

务科、办公室三个部门，销售科的职能是收集市场和价格信息；联系客户；编制

销售预算；接收客户订单；与客户谈判并签订合同；根据合同开具销售通知单和

发运单；回收货款和商务纠纷处理等。财务科职能是根据销售人员返回的客户验

收入库依据和合同签订的单价开具销售发票；对于赊销业务，记录应收账款等；

记录销售收入与客户核对应收账款。办公室的职能是审核合同和合同归档保管。

（二）金瑞新材料科技股份有限公司 2020 年与 2019 年财务对比

销售经理

销售副经理

销售科

财务科 办公室
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表 1 金瑞新材料科技股份有限公司财务对比表

时间 销售收入 应收账款 坏账准备

2020 年 25104287.85 898265.42 44913.27

2019 年 24700421.31 720182.57 36009.13

变动比率 1.63% 24.73% 24.72%

根据表 1 可以得知，金瑞新材料科技股份有限公司 2020 年的销售收入为

25104287.85 元，2019 年的销售收入为 24700421.31 元，2020 年的销售收入比

2019 年的销售收入涨了 1.63%；金瑞新材料科技股份有限公司 2020 年的应收账

款为 898265.42 元，2019 年的应收账款为 720182.57 元，2020 年的应收账款比

2019 年的应收账款涨了 24.73%；公司 2020 年的的坏账准备为 44913.27 元，2019

年的坏账准备为 36009.13 元，2020 年的坏账准备比 2019 年的坏账准备涨了

24.72%。可以得知金瑞新材料科技股份有限公司的销售收入涨幅不大，但公司的

应收账款和坏账准备的涨幅较大，从这些方面可以看出企业销售业务内部控制存

在严重的问题。

三、金瑞新材料科技股份有限公司销售业务内部控制的问题

（一）部门结构不合理，缺乏有效协调

通过图 2-1 得知金瑞新材料科技股份有限公司销售部门分为销售科、财务

科、办公室，没有对销售业务审核的信用部门和专门的发运部门，而是由销售科

全权负责。所以金瑞新材料科技股份有限公司销售环节的内部控制则存在着问

题，得增加信用部门和发运部门来使金瑞新材料科技股份有限公司的销售业务更

好的运转。

（二）票据管理制度不健全

金瑞新材料科技股份有限公司对于票据的管理不严，没有建立完善的保管制

度。列如在票据取得时，对于出票日期的关注不强，甚至取得即将过期的票据。

贴现时对于贴现率的关注度较低，造成额外的资金流失。或者是对即将到期的票

据没能按时审批，使得延误办理托收。
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（三）赊销管理制度不完善

金瑞新材料科技股份有限公司为了实现营业利润，不可避免的选择赊销方式

来达到多销的目的。但金瑞新材料科技股份有限公司因为缺乏详细的应收账款催

收管理制度，就算公司管理层强调加强货款回收，却一直处于发号施令的阶段，

并没有出台相关制度。一方面是由于金瑞新材料科技股份有限公司制度设定需要

人力物力，而目前人手不足，从而使赊销管理制度未能出台；另一方面，由于没

有明确的制度要求，财务部和销售部对应收账款的回收存在互相推诿的情况。但

回收方式仅仅采用电话告知对方的形式，并没有专门的催收方式；其次，对于应

收账款没有确定收款时间，以致部分客户面临倒闭风险时，金瑞新材料科技股份

有限公司才有准备回收应收账款的想法，因此造成了多年的呆账。

四、销售业务内部控制的优化方案

（一）对金瑞新材料科技股份有限公司销售部门结构的优化

图 4-1 金瑞新材料科技股份有限公司销售部门结构优化图

销售科的职能是收集市场和价格信息、联系客户、制销售预算、接收客户订

单、与客户谈判并签订合同和根据合同开具销售通知单和发运单；信用部门的职

能是对客户进行信有调查、核准信用限额、对应收账款进行追踪分析和对应收账

款账龄进行分析。发运部门的职能是根据销售通知单、发送单和合同向客户发货、

取得或填填制发运凭证和质量化验单位。财务科的职能是根据销售人员返回的客

户验收入库依据和合同签订的单价开具销售发票；对于赊销业务,记录应收账款

销售经理

销售副经理
销售副经理

销售科 信用部门 发运部门

财务科 办公室
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等；记录销售收入:与客户核对应收账款。办公室的职能是审核合同、合同归档

保管和负责商务纠纷处理。

金瑞新材料科技股份有限公司要健全销售部门机构，加强客户信用审核、分

析和赊销控制。建立独立的信用门，对客户进行资信状况分析和建立客户信用档

案。同时要加强对业务人员的控制，还要建立科学的聘用、考评、晋升、淘汰、

定期轮换制度，以保证内部控制有效运行。

(二）建立赊销管理制度，完善收款政策

（1）金瑞新材料科技股份有限公司在销售之后，对于赊销业务要定期编制

应收账款回收明细表进行催款。如果发现有未按期收回的应收账款。金瑞新材料

科技股份有限公司应组织人员分析应收账款金额，未收回欠货的原因进行了解,

同时对欠款客户的经营情况也要进行了解，在分析收回欠款的概率，对欠款收回

的困难程度要定制一个标准。

（2）金瑞新材料科技股份有限公司要定期更新客户资料，对客户营运情况

进行了解，同时公司应根据信用评分表确定的信用等级进行催款。对于过期 1

年以内的应收账款根据不同的客户信用等级采用相应的催收方式。对于过期一年

以上应收账款将统一采用下面的催款方式。

表 2 金瑞新材料科技股份有限公司催款方式表

等级 催款方式

一级 采用电话通知的形式

二级 采用电话兼邮件的形式

三级 以催款函的方式进行催款，并根据催款进度编制催款进度表

(3) 金瑞新材料科技股份有限公司根据账务回收情况，严格制定坏账审

批流程。按照应收账款账龄分析表计算坏账金额，交财务主管审批同意后，进行

相应的账务处理。但对于金瑞新材料科技股份有限公司已经有坏账的销售部应做

好收款的工作。

三.建立并健全票据管理制度

金瑞新材料科技股份有限公司应该树立合规意识规范业务票据，加大审批力
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度预警潜在风险，建立发票台账保障合规运作，采用信息平台提升内部技能，这

样公司才能做好票据管理制度，使得公司更加完善。

五、总结

金瑞新材料科技股份有限公司如果有健全的内部控制，不仅能保证企本公司

会计信息的真实可靠，还能保证该公司的财务收支的有效合法和财产物资的安全

完整。以上通过对金瑞新材料科技股份有限公司销售业务内部控制现状进行分

析，然后针对销售环节内部控制存在的问题从销售部门的结构和收款控制进行研

究。为金瑞新材料科技股份有限公司建立健全销售业务内部控制，节约资源，提

高公司经济效益，促进金瑞新材料科技股份有限公司战略目标的实现有非常重大

的意义。在内部控制实际工作中，如何结合实际情况以及控制内容来设计相应的

控制措施和程序，尚有待进一步探讨。
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