
53科技导报 12/ 2002

经 济

企业信用销售与信用风险的“两难”之解———国内保理业
务的开展
An Approach of Credit Sale and Credit Risk of Enterprise s———Development
of Internal Factoring

王 　 1 徐枞巍 2

(北京航空航天大学经济管理学院 ,博士 1 ;教授 2 北京 100083)

一、问题的提出

目前 ,在国内 ,不论是国有企业 ,还是非国有企
业 , 都存在着信用销售急剧萎缩的现象 , 与市场经
济所蕴涵的信用经济发生严重背离 , 出现了这样令
人匪夷所思的“悖论”。究其原因 ,主要是伴随着我
国经济的发展、买方市场的形成 , 企业开始使用信
用销售的手段 , 以此扩大企业自己的销售额 , 获取
更大的利润。但由于缺乏相应的社会信用管理体
系 , 包括信用监管的缺乏和不完善、征信数据的失
真、信用信息的未商品化、信用制度的缺失、信用中
介行业的匮乏和失范、企业信用管理部门尚未建
立、信用意识的滞后以及信用教育的空白等等 , 使
得企业在开展信用销售的同时产生了巨大的信用
风险 , 并给企业已经造成了相当大的损失甚至被拖
垮而倒闭。可见 , 企业的良好预期遭到了严重的阻
击。最终结果 , 企业的理性选择是不使用或少使用
信用销售手段 , 使得我们不得不面对企业在推行市
场经济建设中所遇到的“尴尬难题”。由此而思之 ,

信用管理体系的建立 , 信用制度的建立和完善 , 信
用意识、信用文化的培养和建设 , 对于该问题解决
是一剂“治根良药”。但是 ,不论是信用体系、信用制
度的建立 ,还是信用意识、信用文化的培养 ,都需要
一个长期的变迁过程 , 不是我们一蹴而就的。这一
结论 , 制度经济学已经做出了科学的分析 , 无须赘
言。
那么 , 面对现实当中企业所存在的这一困惑 ,

我们是否就束手无策呢 ?答案显然不是。当我们提
出抽象的理论和方案 , 用现实的思考和具体的措施
付之以行动 , 应该是我们分析和解决问题的逻辑所
在。惟其如此 , 我们的企业才能提高竞争力 , 与国
内、国际企业合作竞争 ,实现双赢的目的。笔者认为
应从现实的角度出发 , 秉承企业共赢的理念 , 由银

行积极开展国内保理业务 , 对企业的信用风险实行
转嫁 ,使企业 (尤其是中小企业) 尽快融资 ,提高资
金周转率 ,从而使企业得以良性循环。因此 ,该业务
的实行是化解企业信用销售与信用风险的实际手
段 ,同时也是银行中介业务的新兴开拓。

二、企业信用销售与信用风险的实际分析

众所周知 ,当前我国经历了 20多年的经济改革
和发展后 , 国内市场已经过度到了买方市场 , 即供
给大于需求 , 这样企业之间的竞争随之也更为激
烈。企业间的竞争刚开始是价格上的竞争 , 这是初
级阶段的竞争 ; 当价格之战渐渐失去作用时 , 然后
是质量上的竞争 , 质量上的竞争使得企业的信誉得
以提高 ,淘汰了低劣企业 ,市场进一步趋向规范 ;随
着市场的进一步成熟 , 企业间同类产品的质量都达
到了不分彼此的地步 , 这时 , 企业间的销售方式和
结算方式构成了企业竞争的主要因素。如果企业能
够长期持续进行信用销售 , 那企业的市场竞争力将
大大加强 ,会给企业带来丰厚的利润。所以 ,我国企
业的市场竞争已经进入了高级阶段———企业信用销
售的竞争。与此同时 , 与企业信用销售相配套的信
用服务和信用管理体系没有建立起来 , 我们大量的
企业在理性善意地进行信用销售的时候 , 遭遇了前
所未有的信用风险和信用损失。由于企业之间的信
息不对称 , 企业缺乏对客户信息的了解 , 一则是因
为客户资信状况没有公开获取渠道 ; 二则是由于企
业内部本身缺乏有效的信用管理 , 这样企业就盲目
地作出信用决策 , 在信用额度、信用条件、信用期
限、信用标准等方面都缺乏科学的管理和应用 , 导
致企业形成大量的呆帐与坏帐 , 资金周转缓慢甚至
停滞 , 从而降低企业效率甚至拖垮企业。同时由于
资金流转不畅 , 企业向银行进行大量贷款 , 由此引
发了银行的信用风险。
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根据中国市场学会信用工作委员会副主任韩
家平的介绍 ,我们企业的平均坏账率是 5 %～10 % ,

而美国的企业坏帐率是 0. 25 %～0. 5 % , 相差 10倍
到 20倍 ;美国企业的账款拖欠期平均是 7天 ,而我
国是 90多天 ;国家统计局的数字显示 ,我国企业的
管理费用、财务费用和销售费用占销售收入的
14 % ,而美国只有 2 %～3 %。同时 ,美国企业的信用
销售比例高达 90 %以上 ,我国企业信用销售比例仅
有 20 %。如此大的差距 ,我们企业如何在加入 WTO

后与国际企业进行竞争 ?这是摆在中国企业界面前
急需解决的课题。所以 ,面对现实 ,如何构建企业信
用管理体系 , 进行信用风险管理的实务操作 , 开展
相关信用风险管理的业务 , 就成了我们全社会的当
务之急和务实之举。具体到本文 , 笔者认为大力开
展国内保理业务是解决企业信用风险问题的一个
新思路。

三、保理理论和国内保理业务的服务优势

早期的保理 (factoring)就是一种国内业务 ,是以
商业销售代理形式出现的 , 其操作方法和手段也简
单 , 即主要是从事保理业务的公司向卖方无追索权
地预先支付一定金额 , 并取得向买方收取货款的权
利 ,以此获得经济利润。伴随着国际贸易的发展、通
讯技术和运输业的发展 ,保理也发生了质的变化。
现代保理起源于美国近代商务代理活动 , 因
此 ,保理就有了如下的含义 :“保理是保理商与以赊
销方式提供商品或劳务的销售商之间的一项持续
性安排 , 保理商针对由销售商品或劳务所产生的应
收账款提供以下服务 : (1) 用立即付款的方式购买
所有应收账款 ; (2) 保持销售分类账并履行关于应
收账款的其他服务处理责任 ; (3) 收取应收账款 ;

(4)承担因债务人无力支付而造成的损失。”
在目前的保理理论和实践操作中 , 保理一般而
言通称国际保理 ( INTERNATIONAL FACTORING) 。因
此 , 国际保理作为国际金融的一项重要业务 , 是指
保理商为国际贸易赊销方式提供的出口融资、销售
账务处理、应收账款的收取管理及买方信用担保融
为一体的金融服务。而国内保理只是在国际保理的
分类当中 , 按照保理业务中供应商与其客户的分布
地理位置不同 , 被分为国内保理和国际保理两种形
式。显然 , 国内保理就是指供应商与其客户都位于
同一个国家和地区的保理业务。根据国际保理的服
务内容 ,笔者认为国内保理具有以下服务内容。(1)

为企业卖方提供商业融资。保理商在承作保理业务
时 , 一般向企业卖方购买应收账款 , 或对卖方的应
收账款进行贷款 , 通过这种方式向企业卖方提供无
追索权的商业融资。这种融资方式要比银行贷款手
续方便 ,且简单易行。(2)为企业卖方提供信用销售

账务处理。一般来说 , 从事保理业务的公司大多是
较大的商业银行或其附属机构。这些机构拥有完善
的账户管理制度、先进的账务处理技术以及经验丰
富的专业技术人员 , 同时还有分布广泛的业务分支
和代理机构 , 这些都足以说明为企业提供信用销售
账务处理具有明显的优势。(3) 调查客户的资信状
况。由于保理商具有广泛的代理网络和机构 , 拥有
高素质的工作人员 , 从而可通过信息技术手段为企
业卖方获取客户的信息与资料、提供客户的资信状
况 , 使企业卖方正确行使信用决策 , 降低信用风
险。(4)为企业卖方回收应收账款。企业的应收账款
回收始终是一项融技术、法律、贸易于一体的复杂
工作 , 由于回收成本高昂 , 往往形成企业的呆帐和
坏帐。而保理公司具有专门的收账人员和专业的收
账知识 , 并设置相关的专业律师 , 因此通过行之有
效的保理方式可以帮助企业顺利回收应收账款。
(5) 为企业卖方提供信用担保。保理商与企业签定
保理合同后 , 保理商对其客户企业承担在核准的信
用额度内 100 %的坏账担保。即只要企业保证商品
或劳务不存在质量、服务水平、交货期限等可能导
致商业纠纷的事宜 , 那么企业卖方就可以有效地避
免由于买方的问题所导致的信用风险。
从以上的分析我们可以看出 , 应用保理业务给
企业 (卖方) 所带来的应用优势 :使企业及时、有效
地获得客户的资信情况 , 减少信息不对称所造成的
信息障碍 ;使企业更好地进行信用销售 ,扩大市场 ,

提高企业的竞争力 ; 将企业的信用风险进行有效的
转嫁 , 并且及时得到资金 , 是一种高效的融资方式
(尤其是中小企业) ; 使企业减轻业务负担 , 降低管
理成本。因此 , 对于当前企业所面临的信用销售与
信用风险造成的两难之局 , 国内保理业务的开展可
使企业的商业信用变为有银行担保的银行信用 , 这
无疑是一个适时之策。

四、国内保理业务开展的
现实思考与策略设计

目前 ,在我国 ,伴随外贸企业的发展 , 1992年中
国银行已率先推出国际保理业务 , 并于当年加入国
际保理商联合会。之后 , 中国交通银行和东方国际
保理中心也陆续开展了此项业务。随着信用经济的
日渐成熟 , 为了解决国内企业棘手的应收账款问
题 , 满足国内客户对国内保理业务的需求 , 中国银
行又于 1999年在国内首家推出了国内保理业务。可
见 ,国内保理业务的运作业已三载。但是 ,从理论上
探讨和分析国内保理的还非常少 , 因此对国内保理
进行现实的思考是一个有益的尝试。
我国国内保理发展中存在的主要问题是一个
现实的考虑 ,本文认为有如下几个问题 : (1) 国内企
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业间信用交易量非常少制约了国内保理业务的开
展 ; (2) 对国内保理业务的宣传力度不够 ; (3) 我国
保理法律体系建设滞后 ; (4) 我国开展国内保理的
基础设施相对落后 ; (5) 国内保理人力资源匮乏 ;

(6) 企业信用意识、信用制度和信用管理尚未形成
和建立 , 这些都限制了我国国内保理业务的开展和
完善。鉴于此 ,结合目前国内保理的实践 ,笔者提出
以下几项策略设计。一是加快银行的改革 , 大力发
展银行中介业务。从银行本身的角度来看 , 拓展国
内保理业务也是银行新的效益增长点 , 同时也要积
极发展保理公司来开拓此项业务。二是制订和完善
相关的保理法律 , 如企业合同法的完善、民事法典
的建立以及信用数据征集法律的建立等等 , 从而为
国内保理的开展营造良好的法律环境。三是建立企
业信用管理体系 , 提高企业信用的意识 , 扩大企业
间的信用交易量 , 使国内保理业务有相当的“用武
之地”。四是建立国家信用管理体系 ,包括信用法律
的建设、征信数据库的建设、信用管理中介机构的
建立、信用管理教育的开展等 , 为国内保理信用风

险的化解奠定宏观基础 ; 五是对目前所有的信用中
介市场进行有效监管 , 以使企业的信用数据真实、
有效和及时 , 使国内保理业务得以顺利开展 ; 六是
大力培养保理人才 , 借鉴国外的先进经验 , 实施培
训工程培养复合型的保理人才 , 同时也要开展和加
强保理业务风险防范、保理业务营销策略的研究 ,

创建保理专业学科 , 创造有利于保理研究的科研环
境。
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水资源开发与管理的时代特性
A New Era for Water Re source s Development and Management

朱元　
(河海大学 ,教授 南京 210098)

资源环境

20世纪的后半叶 , 世界各国的自然资源、人口
和环境之间的矛盾愈演愈烈 , 自然资源的供不应求
的状况开始制约经济和社会的持续发展。在自然资
源之中 ,水资源的供需矛盾更为突出。一方面 ,由于
生产生活用水量和环境排污用水量同时随人口增
长 , 需水总量的非线性增长梯度要高于人口增长梯
度 ;另一方面 ,供水量的增长梯度却逐年下降 ,由于
全球淡水资源量是有限的 , 经过前期大规模的开发
利用 , 易于利用的水源都已被开发殆尽 , 开辟新的
水源所需成本急剧提升 , 而旧水源增加供水的潜力
是十分有限的 , 往往还会因开发过度 , 而危害环境
和生态 , 因此供水量的增长受到很多限制 , 其增长
幅度日益萎缩。目前全球水资源供需的缺口日渐扩
大 , 一些干旱地区长时期无法满足当地最低的需水
要求 , 环境和生态质量正在不断恶化 , 有关水荒的
报道俯拾即是 , 具体的表现有人畜饮水困难、河川
断流、湖泊萎缩、大片农田撂荒、土地沙漠化、耕地
盐碱化、植被退化、绿洲消亡、濒危物种消失、地下
水漏斗扩大和加深、毒害物质在土壤和地下水中的
集聚⋯⋯。这些就是水资源开发和管理新时期的时

代背景。

一、水资源开发和管理的新时期

长期以来 , 从事水资源开发和管理的专业人
员 , 在心目中的目标是多快好省地满足用户的需水
要求 ,形成“以需定供”的指导思想 ,逐步形成了以
经济成本和效益的核算为核心的、严谨的和规范化
的水资源开发和管理程序。
在这个即将结束的时期里 , 水资源开发和管理
的主要特点是 : 各地水资源蕴蓄量相对充裕 , 中央
和地方各级政府、各业务主管部门和公众都热情欢
迎开发水资源 , 政府和公众对专业人员是信任和支
持的 ,很少直接介入和参与决策。经费分担、移民、
供水分配等方面的矛盾并不突出 , 在一般条件下 ,
各方的利益和需求是可以得到满足的 , 只有在特殊
干旱地区或季节缺水条件下 , 出现一些供需的矛
盾 , 不过可以通过对不同类型的用户 , 按约定的供
水保证率分配用水的方式解决问题。经过专业人员


