
近年来，随着我国贸易交易量的迅速增长，为商品贸易提

供配送服务的配送中心也迅速发展起来。配送中心是受生产

供应商或商品销售商的委托将商品运达配送中心仓库，负责

储存和保管，最后按订单要求，在规定时间内送达末端客户的

服务场所或组织。配送中心一般不直接从事商品的生产或销

售，而是作为联结生产供应商、商品销售商及末端客户的中间

服务商，主要提供商品运输、仓储保管、装卸搬运、加工包装、

分拣配送等服务，通过配货和送货完成资源的最终配置。配送

中心业务的特殊性决定了其应收账款管理有别于一般生产

企业。

一、配送中心分类及应收账款形成的原因

员援 配送中心分类。依据配送中心所有权的不同，配送中

心可分为自有型配送中心、共有型配送中心和他有型配送中

心三种。

（1）我国一些大型企业，尤其是已达到一定规模且资金雄

厚的连锁企业，都投资设立了自有型配送中心。连锁企业分店

数量较多，区域分布范围较广，如果各分店各自进行配送作

业，重复投资多，物流成本高，难以形成规模效益。连锁企业各

分店所需商品差异性小，设立自有型配送中心，只需配备专业

的配送人员及专业设备，实现统筹规划、集中采购、集中配送，

在提高配送服务质量的同时，可大幅降低配送成本。自有型配

送中心属于连锁企业的一个职能部门，主要为企业自身服务，

所形成的服务费用结算属于企业内部结算分配问题，一般

不独立对外形成应收账款，也不存在单独的应收账款管理

问题。

（2）共有型配送中心通常是由两家以上经营同类商品的

企业合作投资建立的，以实现配送资源共享。共有型配送中心

主要为共同投资的各方服务，同时也对外提供配送服务，兼有

自有型配送中心和他有型配送中心的业务特点。其应收账款

的形成类似于他有型配送中心。

（3）许多企业为了取得竞争上的优势，专心做大做强企业

核心竞争力业务，将商品配送等业务委托给其他公司；一些小

企业由于不具备投资设立配送中心的实力，也只能将配送业

务委托给其他公司。专业的他有型配送中心便应运而生，配送

中心与委托方之间大量的应收和应付款项随之产生。

2援 配送中心应收账款形成的原因。

（1）配送中心业务特性。配送中心的最终服务对象是末端

客户，即商品最终消费者，这决定了其配送的商品是多品种、

小批量（经常是单件商品）、多批次的。如果配送中心每完成一

次配送业务即要求现款结算配送费用，则每次结算的金额小、

结算次数多、结算工作量大。基于这种业务特性，配送服务费

用只可能采取定期结算方式，他有型配送中心的应收款项由

此形成。

（2）市场竞争。近年来，他有型配送中心发展迅速，市场竞

争也逐渐激烈。为了赢得客户，争夺市场份额，为客户提供优

惠的商业信用成了必不可少的手段。一方面，因为部分委托方

的资金不充裕，总希望得到配送中心的资金支持；另一方面，

各委托方还希望保留一定时间的支付期以检验配送服务的质

量。为此，原本应由委托方自付的将商品由厂家运达配送中心

仓库的运输费用，很多也由配送中心垫付了。大量的代垫费

用，也形成了数额巨大的应收款项。

二、管理策略

配送中心应收账款的回收速度对整个资金周转速度具有

决定性的影响，因此其管理显得尤为重要。配送中心在管理应

收账款时除了采取一般性的策略，还应根据自身业务的特性

采取个性化的策略。具体措施如下：

1援 确保应收账款投资的资金需求。基于上述原因，配送

中心在很大程度上是依赖于应收账款投资来完成配送业务

的。如果缺少应收账款资金投入，不能为委托方垫付运杂费，

必将失去这方面的竞争优势；如果缺少应收账款资金投入，导

致配送中心没有足够的财力将商品送达末端客户，正常业务

无法开展，企业将陷入瘫痪。为此，配送中心必须充分考虑本

行业的特殊性，在进行资金预算时，预留出足够的资金用于应

收账款投资，这是企业业务量增长、盈利增长的关键。

2援 合理利用商业信用融资。一方面配送中心向委托方提

供商业信用形成应收账款，增加了资金成本；另一方面可以争

谈配送中心应收账款的管理

陈四清渊教授冤

渊湖南商学院 长沙 410205冤

【摘要】配送中心不直接从事商品的生产和销售，其业务的特殊性决定了应收账款管理除应采取一般性的管理策略之

外，还应根据自身业务的特性采取一些个性化的管理策略，如增加应收账款投资额度、创新服务功能、激发客户付款的积极

性、加速资金回笼等。
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取获得航运公司、铁运公司、船务公司等运输公司提供的商

业信用，推迟费用的支付时间，增加资金来源，缓解资金压

力。当然，付款期的推迟要以不损害企业信誉为前提。

3援 慎重提供商业信用，减少不合理的应收账款。一般而

言，配送中心确定的信用标准越低、信用条件越好，赢得的客

户就会越多，从而带来营业利润的增长，但同时应收账款投资

的成本也相应增加。配送中心不能为了迎合客户而一味迁就，

降低信用标准和延长信用期，如果因此带来的是长期难以收

回的应收账款，这种业务的增长实质上是增亏不增盈。因此，

配送中心在接洽业务前，必须对委托方的资信情况进行充分

调查和准确评估，一般只应该接受资信等级良好以上的客户，

坚决回避资信等级差的客户，尽可能减少不合理的应收账款。

确定信用期限时，既要考虑客户可以接受的期限，也要考虑自

身可承受的期限，其中最关键的约束条件是应收账款投资额。

如果信用期限过长，必然减缓应收账款回收速度，最终导致资

金周转困难，出现支付危机而无法支撑后续业务的开展。因

此，应该在客户可接受的范围内尽量缩短信用期限。同时，

可以适当增设现金折扣条件，鼓励客户提前付款，加速资金

回笼。

4援 加强应收账款收款管理。虽然理论上应收账款应该在

双方约定的信用期内收回，但实际中由于受各种主客观因素

的影响，应收账款拖欠现象时有发生，严重时将影响配送中心

正常业务的开展。为此，配送中心还需采取下列措施加强应收

账款收款管理。

（1）考核营销部门应收账款回收情况。以往很多企业的营

销部门与财务部门是分开的：营销部门负责业务开发、招揽客

户，其绩效考核内容主要是业务量；财务部门则负责业务款的

收回。这种做法的弊端是：营销部门为了增加业务量而降低对

客户的信用要求，低质量客户增加了财务部门的收款难度，导

致企业资金收支失衡而陷入财务困境。为了防止营销人员为

增加业务量而降低对客户的信用要求，必须对营销部门建立

综合考评机制，既要考核其业务量，也要考核业务款项的回收

速度和比例，使营销人员在拓展业务的同时，关注客户的资信

情况及未来收款的效率。

（2）明确付款违约责任。配送中心与委托方签订的委托合

同中，付款违约责任的相关规定是其中必不可少的内容。付款

违约责任应明确具体、可操作性强，具体内容应该包括：淤支

付滞纳金及其他经济赔偿责任；于停止继续提供配送服务；

盂缩短再次合作时的信用期限等。违约责任还应该随着拖欠

时间的延长而加重。

（3）有针对性地采取收款措施。遇到客户拖欠款项时，不

能一味地采取极端手段进行催收，应该针对客户拖欠款项的

具体原因区别对待。如果并非客户的主观原因，只是临时性的

财务困难所致，应该予以理解，相应延长付款期，帮助其渡过

难关，这样不仅可赢得现有客户的信任而稳定老客户，还可吸

引新客户；如果是客户故意拖欠款项，可采取一些激进的做

法，如扣留剩余商品，停止继续提供配送服务等，通过影响客

户的正常销售迫使其尽快付款；如果客户是因经营状况持续

恶化而可能导致长时间无力支付款项时，则有必要采取法律

手段追债，尽可能减少客户破产带来的坏账损失。

5援 创新服务功能，促进应收账款收回。除了商业信用，配

送中心的核心竞争力更应表现在服务质量方面。如果配送中

心在提供大众化的基本配送服务之外，还能根据其业务特点，

增加一些附加的服务功能，为客户提供多方位的优质服务，无

疑会提升市场竞争力，赢得更多客户的青睐，同时也能激发客

户付款的积极性，加速资金的回收，实现“双赢”。

（1）代为结算服务。配送中心目前基本上都具有代委托方

结算运输费用的服务功能，这只是增加了配送中心应收账款

的占用额。 配送中心可以将该功能进一步延伸，利用其区域

覆盖面广、与收货人直接接触的便利，代委托方向收货人结算

货款。这既可以为委托方解决因收款区域分散收款难的问题，

降低其收款成本，提高收款效率，又可以在与委托方定期结算

代收货款的同时扣收配送服务费用和代垫运输费用，使自身

应收账款的收回更有保障、更为快捷。

（2）商品销售预测服务。配送中心仓库存放的商品基本上

是委托方的商品，商品销售量的多少及库存商品周转速度直

接影响着委托方的经营效益。从表面上看，这似乎与配送中心

的效益无关，其实不然：商品销售速度慢、存放时间长，配送中

心按商品存量和存放时间收取仓储费用，其仓储保管服务方

面的收入的确不受影响，但是在商品没有售出、配送中心没有

完成最终环节的配送服务时，通常还不能与委托方结算前期

垫付的运输费用和已发生的配送服务费用，这会直接影响应

收账款占用额和占用时间。同时，库存商品周转速度慢，向末

端客户配送的业务量相应减少，该环节的收入会受到直接影

响。因此，配送中心如果能提供一些有利于委托方商品销售的

服务功能，也会有助于加速应收账款的周转。如配送中心可以

根据各种商品进出库数量、平均库存量及以往周转情况等信

息预测本区域的商品需求量，为委托方确定最佳库存量和订

货点提供依据，避免委托方因盲目调货而导致的商品积压或

商品脱销，加速库存商品周转；还可利用与末端客户直接接触

的便利，为委托方开展一些商品需求方面的信息调查，搭建商

品生产者与消费者之间沟通的桥梁。与委托方自己开展市场

调研相比较，这可大幅度降低调研成本，获得的消费者信息也

更真实、可靠，从而促使生产企业按消费者需求改进商品性

能，生产出更多适销对路的产品。

这些为委托方切身利益着想的特殊服务必然备受欢迎，

从而强化委托方继续合作的意愿，拖欠账款现象自然会减

少。此外，配送中心在提供上述特殊服务功能时，还可收取相

应的服务费用，增加一笔额外收入。

【注】本文系湖南省教育厅科研项目野制造业物流与财

务管理研究冶渊编号院07C411冤的阶段性研究成果遥
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