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销售业务内部控制研究——风险分析、指引评价与实务设计 
 

 I

摘 要 

自萨班斯法案颁布之后，世界各国监管当局与实务界都非常关注企业内部控

制问题。我国财政部、证监会等五部委联合发布了《企业内部控制基本规范》，

在此基础上即将发布内部控制应用指引。在这些指引中，一个重要的内容便是《企

业内部控制应用指引第 9 号—销售业务》。在这一制度背景下，本文拟对销售业

务内部控制进行系统的研究。 

本文从长虹危机出发，分析销售业务在企业生产经营活动中的重要地位，

在此基础上全面、系统地分析了销售业务存在的风险，主要有信用、合同、发货、

收款、应收账款以及退货等六大类风险，共包括缺乏专门的部门统一管理客户信

用等 20 个风险点，严重影响了企业健康、安全发展。 

为了更好地指导企业建立、实施销售业务内部控制，财政部联合五部委即

将发布《企业内部控制应用指引第 9 号—销售业务》。本文首次对该指引进行了

全面、深入的分析，认为该指引具有借鉴“五要素”框架、体现动态控制思想、

多角度实施控制三大优点。同时，该指引还有一些不足之处，如存在管控漏洞、

未能体现制度管理的作用、未明确不相容岗位等。针对这些不足之处，本文提出

了扩大管控覆盖面、重视制度管理的作用、明晰不相容岗位等改进意见。 

在对销售业务风险进行分析的基础上，本文结合即将发布的指引，根据对

销售业务实务的了解，按照业务逻辑顺序对销售业务各环节做了详细的描述，并

针对各个风险点设计了详细的内部控制措施，以期为企业建立、实施销售业务内

部控制提供一些参考。 

 

关键词：销售 风险 内部控制 
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Abstract 

Since the enactment of Sarbanes-Oxley Act, regulatory authorities and the 

practitioners all around the world have paid special attention to internal control issues. 

China's Ministry of Finance, Securities Regulatory Commission and other three 

ministries, jointly issued the Basic Norms of Internal Control, on the basis of the 

Basic Norms of Internal Control; the Chinese Ministry of Finance will issue internal 

control guidelines. In these guidelines, one important element is the Application of 

Internal Control Guidelines No. 9 - Sales Business. Under this institutional setting, 

this paper will study the sales system of internal control systematically. 

Beginning with Chang Hong crisis, this paper first analyzes the important 

function of sales in production and operation activities. Then, analyze the sales risks 

comprehensively and systematic, including credit risk, contract risk, deliver goods 

risk, collect risk, receivable risk and returned goods risk and so on, and the unified 

management of customer credit risk, etc. 20 points. All these seriously affect 

corporate health and safety development. 

In order to guide enterprises to establish and execute sales internal control better, 

the Ministry of Finance and other four ministries will jointly issued Application of 

Internal Control Guidelines No. 9 - Sales Business, this paper firstly analyses the 

guidelines comprehensively and in-depth, we think the guidelines have three 

advantages, including refer to the "five elements" framework，reflecting dynamic 

control thought and implementing multi-angle control. At the same time, there are 

some shortcomings in the guidelines，such as existing control leaks，not reflecting the 

effect of institution management and not definitely pointing out the incompatible 

work. We suggest that the Internal Control Guidelines should expand the control 

coverage, emphasis on the role of system management and definitely point out the 

incompatible work. All those will shorten the Sales Internal Control Guidelines’ 

shortcomings. 
Keywords: Sales; Risk; Internal Control 
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1 绪论 

 1

1 绪论 

1.1 由长虹危机引发的思考 

1.1.1 案例回顾 

2004年12月27日长虹电器股份有限公司发布了2004年度预亏提示性公告，公

告中披露，“目前，美国进口商APEX公司由于涉及专利费、美国对中国彩电反倾

销等因素出现了较大亏损，全额支付公司欠款存在着较大困难。公司对美国突如

其来的彩电反倾销、其它外国公司征收高额专利费的影响以及对APEX的应收账

款可能会因前述影响产生的风险难以估计，据此，公司董事会决定按更为谨慎的

个别认定法对该项应收账款计提坏账准备，按会计估计变更进行相应的会计处

理。截止2004年12月25日，公司应收APEX账款余额46,750万美元，根据对APEX

公司现有资产的估算，公司对APEX公司应收账款可能收回的资金在1.5亿美元以

上，预计 大计提金额有3.1亿美元左右。”①四川长虹预亏消息披露后，其股价

从每股8元掉到4元，跌幅达50%，给投资人造成巨大的损失。为什么业绩如日中

天的长虹会遭受如此巨额的损失呢？回答这个问题需要全面回顾长虹应收APEX

公司账款事件的始末。 

四川长虹位于四川绵阳，主要经营彩电冰箱等家用电器。1994年改制为股份

有限公司并于当年在上海证券交易所挂牌交易。上市后因其业绩好，成为广大投

资者追逐的对象，其股价曾一度创下50元的天价。然而，四川长虹上市之初的好

景并没有持续太久，从1998年开始，彩电价格战愈演愈烈，使得彩电业的利润很

快被稀释掉，而且市场上已出现了供大于求的局面，此时四川长虹的经营业绩开

始直线下降（见图1.1）。 

  

                                                        
① 长虹电器 2004 年年报 
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图1.1 长虹电器1998-2000年净利润变化图 

资料来源：根据长虹1998、1999、2000年年报整理 

  

从图1.1中可以发现，1998年长虹电器净利润达17.44亿元，但是，时隔一年

之后，净利润竟然降到5.11亿元，2000年更是降到2.74亿元。为遏制经营业绩的

急剧下滑,2001年2月,原长虹集团总经理倪润峰再度出山,选择了走海外扩张之路，

力求成为“全球彩电霸主”,欲为四川长虹寻找一个新的利润来源。 

    为了快速开拓海外市场,长虹选择了一家叫APEX的华人公司作为国际化的

合作伙伴。APEX的创办人叫季龙粉，此人在国内劣迹斑斑、臭名昭著，该公司

采取空手套白狼的手法迅速发迹起来，其手法很简单，先通过小额交易建立信誉，

然后采用赊账的方式进行大额业务,先是信誓旦旦地承诺，待货物到手后，便寻

找种种理由不付款。在与四川长虹合作之前，APEX公司就因为涉嫌欺诈与国内

多家公司产生纠纷，当时的受害者包括四川电子进出口公司、上海电子进出口公

司、武汉电子进出口公司、新科电子、宏图高科、天大天才、中国五矿以及季龙

粉家乡常州的一家喇叭厂等众多公司。 

虽然APEX公司和其创办人季龙粉在国内信誉极差，但这丝毫没有影响四川

长虹与该公司的合作。在倪润峰的极力主张下，四川长虹在未对APEX公司的资

信进行认真评估的情况下，大胆与其合作。2001年7月16日清晨6时45分，满载着

长虹价值200多万元各类彩电的“直通美国”专列缓缓驶出了绵阳车站。伴随着

这趟“直通美国”专列的驶出，四川长虹也慢慢驶入巨亏的泥潭之中。 
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推行海外战略后，四川长虹的主营业务收入从2000年的107.07亿元上升到

2003年的141.33亿元，增长了34.26亿元，增幅达31.81%，平均每年增长10.60%。

但是，销售业绩快速上升的代价却是应收账款的大幅增加，四川长虹的应收账

款从2000年的18.21亿元增加到2003年的49.85亿元，增加了31.64亿元，增加的

金额占主营业务收入增加额的92.35%（见图1.2）。也就是说，四川长虹主营

业务收入的增加绝大部分得益于赊销的增加。 
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图1.2 长虹电器2000-2003年主营业务收入与应收账款对比图 

资料来源：根据长虹电器2000、2001、2002、2003年报整理 

 

2003年3月23日四川长虹发布的2002年年报披露，“截止2002年末Apex 

Digial Inc欠长虹的货款达USD462,716,807.41元，折合人民币约38.30亿元。”

而这一年整个公司的应收账款为42.2亿元，也就是说，APEX欠长虹的货款

占四川长虹当年应收账款余额的90.76%。令人吃惊的是，面对如此巨额的

应收账款，四川长虹竟然未采取任何措施，反而在2003年又向APEX发了

22.68亿元的货物。2004年3月23日四川长虹发布的2003年年报披露，“截止

2003年末，应收Apex Digial Inc.货款USD537,243,828.56元，折合人民币44.46

厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



销售业务内部控制研究——风险分析、指引评价与实务设计 

4 

亿元。”而该年末公司的应收账款余额为49.85亿元，即应收APEX的货款占

公司当年应收账款余额的89.19%。（见图1.3） 
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应收账款 2,880,707,599.02 4,220,208,975.03 4,985,133,465.38
对APEX的应收账款 346,325,748.80 3,830,045,829.97 4,446,605,995.84
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图1.3 四川长虹2001-2003对APEX的应收账款及总额图 

资料来源：根据长虹2001、2002、2003年报整理 

 

短短两年内应收账款激增，且巨额应收账款集中于单一客户，给四川长虹的

经营带来了巨大的风险。2003年3月5日，深圳商报刊出《传长虹在美遭巨额诈骗》

一文，该文称“四川长虹电器股份有限公司近年可称辉煌的出口数字之下，是大

量对美出口货款无法收回的严酷事实。”此文在资本市场和业内掀起了轩然大波。

但是，3月6日四川长虹发布董事会澄清公告，公告中称“‘传长虹在美国遭巨额

诈骗’纯属捏造，该文所述情况与本公司的实际不符。目前本公司的生产经营均

一切正常进行，各项业务蓬勃发展，应收账款情况正常。”对巨额应收账款的漠

不关心，对媒体监督的极力辩解，预示着四川长虹在不久的将来必将遭遇应收账

款危机。 

危机很快就发生了，2005年4月12日四川长虹发布的2004年年报称“截止2004
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年12月31日，APEX公司对本公司的欠款为463,814,980.60美元。根据本公司与

APEX公司签订的相关协议，本公司估计APEX公司所欠本公司货款尚能够收回

150,000,000美元，按个别认定法计提坏账准备的金额为313,814,980.60美元，折

合人民币2,597,289，686.94元。”在此之前，四川长虹已经开始采取法律手段追

讨欠款。2004年12月14日，长虹电器在美国洛杉矶高等法院起诉APEX，以APEX

违反债务偿还协议，两次逾期不履行分期还款义务为诉求，要求被告美国APEX

偿还4.72亿美元（约合人民币40亿元）的货款（连同利息及超期罚款共计标的额

4.843亿美元）及律师费、诉讼费等，并要求法院发出禁令，禁止APEX转移资产

及删改、毁坏账本，同时允许长虹电器查明APEX的财务状况。通过司法程序核

实APEX的财务和经营状况，以利于APEX欠款问题的进一步解决。2005年7月，

双方达成协议，APEX向长虹电器提供三部分资产抵押，作为其部分欠款1.5亿美

元的担保。APEX抵押的三部分资产，一是APEX的不动产抵押担保；二是APEX

及其总裁季龙粉持有的香港创业板上市公司中华数据广播控股有限公司股权担

保；三是APEX商标担保。 

通过回顾案件的整个过程，可以发现四川长虹为了尽快实现其海外战略，放

松了对销售业务的控制，导致内部控制失效，给公司造成巨额损失。作为一家有

着40多年历史的国有大型企业，理应在销售业务中有着非常丰富的控制经验。但

是，长虹却恰恰在该业务中出现了问题。这不得不引发人们思考，四川长虹销售

业务存在哪些风险？其内部控制为什么会失效？对APEX公司销售内部控制失效

究竟给四川长虹造成什么样的影响？ 

1.1.2 长虹销售存在的风险 

1.1.2.1 客户信用管理薄弱 

第一，业务开展前未认真调查、收集、分析 APEX 的信息，缺乏对客户进行

全面了解。在初次与客户交易之前，应该对客户的情况进行调查，分析客户的还

款能力、履约能力，这是销售业务中 基本的常识。从历史纪录来看，APEX 是

一个麻烦不断的企业，从 2001 年开始，牵涉多宗商业纠纷，包括银行、供货商、

运输商和保理机构在内的许多交易对象向 APEX 发函，要求提供抵押，APEX 已

抵押了其大量资产，个别资产甚至重复抵押。而且，APEX 对合作伙伴大多都有

逾期债务。然而，四川长虹在与 APEX 开展合作之前却没有对其进行深入细致的
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调查，甚至在 APEX 因拖欠国内数家电器公司货款，官司缠身、早已声名狼藉的

情况下，依然与其合作。如果四川长虹在合作之初就对 APEX 进行认真、深入的

调查，详细了解该公司的情况，也许就不会与 APEX 进行合作， 终也不会遭受

巨额损失了。 

第二，业务开展过程中，对授予 APEX 的信用额度缺乏监控，授予其信用额

度过大。业务开展过程中需要根据客户的履约情况，及时调整授予客户的信用额

度，使其与客户的偿付能力相匹配，避免因为信用额度不合理给公司造成损失。

然而，自 2001 年 7 月 16 日四川长虹发出第一批货之后，APEX 就开始拖欠货款。

但是，四川长虹并没有根据 APEX 的履约情况及时调整授予其的信用额度，而是

持续向 APEX 供货。在已经出现巨额欠款的情况下，依然向 APEX 发货，说明

四川长虹对客户的信用监控管理水平较低。如果在发现 APEX 巨额欠款的情况

下，及时停止发货，也许长虹就不至于遭受如此巨额的损失。 

1.1.2.2 合同审批机制不健全 

四川长虹在与 APEX 签订合作合同时没有充分听取相关部门和人员的意见。

重大合同需要公司相关职能部门发表意见，公司高层集体协商后才能签订。但是，

倪润峰为了尽快提升业绩，极力推动与 APEX 的合作，鉴于 APEX 在国内劣迹

斑斑、臭名昭著，长虹高层对与该公司合作开发海外业务表示了担忧。职能部门

也意识到与 APEX 合作所存在的风险，2001 年 6 月 18 日，曾有记者调查 APEX

与宏图高科的往来时，询问时任长虹海外营销部部长的施正平，他在电话中说：

“这两年我们没有与 APEX 把业务做起来，就是因为不愿垫资。这样做风险太大，

后果不堪设想。”他还为当时宏图高科的处境担忧，“游戏如果运转下去，宏图

就没有问题，一旦停止运转，宏图的应收账款能否收回就很难说了。”虽然公司

高层、职能部门都非常清楚与 APEX 公司合作的风险，但是，在签订合同时，他

们的意见却遭到了忽视，合同的签订变成了倪润峰一个人的决策。如果当初能充

分听取职能部门和其他高层的意见，或许四川长虹与 APEX 的合作就不会发生，

巨额损失也就不会降临到四川长虹头上。 

1.1.2.3 发货环节内部控制失效 

对风险的控制需要嵌入销售业务全过程，在持续性交易情况下，为了降低风

险，风险管理部门需要关注客户以往的履约情况，一旦发现客户以往的履约情况
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