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案例三：企业应收账款管理 

 

培森工具公司应收账款政策 

 

1980年３月，凯伦·伍德沃德正在审查培森工具公司的信用政策。她很关

心公司由于应收账款所增加的费用。最近优惠利率已达到了历史的最高点

16%。她注意到该公司的应收账款回收已经变慢，由此对短期贷款的需求增加。  

培森工具公司生产一系列的小型手工工具，包括螺丝刀、钢丝钳，钢锯以

及锯条，还有扳手。它的产品通过已建立的遍及全美国的 4000家五金零售店分

销网络销售。公司的总部以及生产设施位于宾夕法尼亚州中部起伏山区中的撒

丝克汉那河边。  

该公司 1979年的销售额约为 150万美元。它每年的销售增长率为 8%，超

过了行业 6%的年增长率，销售利润率几乎为其他手工工具生产商的两倍。  

公司提供给顾客的信用条件为“30天内付款”，这是行业内的惯例。尽管

许多客户是规模小、资本金少的五金店，培森工具公司所给予的信用水平和收

账政策还是宽松的。不过公司过去的平均收账期大约为 40天，坏账损失很底，

平均为销售的 2%。  

去年，该公司应收账款的回收明显减慢，平均收账期上升到 60天。表 1列

出了公司最新应收账款的账龄情况。由于这种趋势以及收回账款的高成本，伍

德沃德正在审查公司信用政策，并考虑减少公司在应收账款项目上占用资金的

方法。她特别考虑公司是否应该向提早还款者提供现金折扣。她知道在应收账

款的管理上存在着成本与收益的权衡。只有当边际收益超过相关的边际成本

时，公司才应该改变信用政策。  

她决定评估对十天内付款者提供现金折扣的效果。她并不确定什么样的折

扣率最适当，但行业内的做法通常是 2%。同时她也不确定有多少客户会利用现

金折扣。考虑到公司顾客的情况，她认为利用这一折扣机会的客户数不会超过

50%。她决定假设剩余的客户会继续拖延交易信用期。因此，对这些顾客的平均

收账期仍将维持在现在 60天的水平。她认为公司信用条件的改变不会对公司的

销售产生明显的影响。然而由于经济环境不佳，她估计公司的坏账损失会上升

到销售额的 3%。  
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培森工具公司的变动费用大约为销售的 75%，这些费用包括直接人工、原

材料、易耗品、包装费用、运输和销售佣金。公司其它费用包括——间接人

工、制造费用、工资、租金、折旧、财产税以及保险费预计在不远的将保持固

定。  

公司短期贷款需求通过当地银行的无抵押信用限额来满足。限额内贷款的

利率随银行的优惠利率浮动。公司支付的利率为优惠利率加上 2个百分点。预

计未来 12个月的平均优惠利率为 15%。公司几乎所有的销售都是信用销售。

1980年总销售额预计为 160百万美元 

 

 

问题：  

1．如凯伦·伍德沃德的打算，通过提供现金折扣来加快公司应收账款期的

回收，估算这种做  

法的边际成本以及边际收益。（提醒：可用一张电脑表格来分析）。  

2．如果未来几年利率下降，这种情况会如何影响你的建议？  

3．伍德沃德还可能会用其它什么方法来加快回收公司的应收账款？  

4．案例中所提供的数据与信息是否提供了公司收账期变长的可能的原因？  

5．为什么有些顾客仍然要继续拖延其交易信用期？培森工具公司有何激励

措施来防止这类型行为？如果有，有那些？  

6．公司信用政策包含那些的基本内容？培森工具公司信用政策的改变是否

抓住了这些内容的要害？  

7．结合你对第 1题的回答，是否有其他办法可用来加快收账？  

8．比较表 1所提供的信息和平均收账期，两者提供的信息的有合相似之

处？  
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9．如果利率继续上升，这对于伍德沃德的决定会产生何种可能的影响？  


