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《销售管理》是用友ERP-U8供应链的重要组成部分，提供

了报价、订货、发货、开票的完整销售流程，支持普通销售、

委托代销、分期收款、直运、零售、销售调拨等多种类型的

销售业务，并可对销售价格和信用进行实时监控。用户可根

据实际情况对系统进行定制，构建自己的销售业务管理平台。

支持以销售订单为中心的必有订单业务模式，通过销售

订单跟踪销售的整个业务流程，并可进行客户的允限销管理。

系统主要功能



《销售管理》系统支持四种业务类型：

普通销售：日常销售业务。

直运业务：指产品无需入库即可完成购销业务，由供应商直接
将商品发给企业的客户；结算时，由购销双方分别
与企业结算。

分期收款：货物提前发给客户，分期收回货款。

委托代销：商品委托他人进行销售。

销售业务类型



销售单据

销售报价单：企业向客户提供货品、规格、价格、结算方式等信息，双方达成

协议后，转为有效力的销售订单。

销售订单：根据销售订单组织货源，并对订单的执行进行管理、控制和追踪。

发货单：销售方给客户发货的凭据，也可作为仓库出货的依据。

发货签回单：发货签回单是客户在收到货物以后，在发货单上签属的结果或是
签收的单据，一般是在发货单上签名确认实收数量。

销售发票：确认销售收入、应交销售税金，计算销售成本、利润和应收账款确
认的依据，也是客户确认实物所有权的凭据 。（利润＝收入－成本）

销售调拨单：给有销售结算关系的客户（客户实际上是销售部门或分公司）开
具的原始销售票据，是一种特殊的确认销售收入的单据，类似销
售发票，但销售调拨单处理的销售业务不涉及销售税金。

零售日报：零售终端销售业务数据的日汇总，不是原始的销售单据。



核心流程－普通销售

概述

普通销售适用于大多数企业的日常销售业务。用户可以根据企业的实际业务应
用，结合本系统对销售流程进行可选配置。

普通销售业务根据“发货－开票”的实际业务流程不同，可以分为两种业务
模式：

先发货后开票模式：先开发货单，参照发货单生成发票；
开票直接发货模式：先开发票，自动生成发货单。



1.销售部门制订销售计划。

2.销售人员按照销售计划，与客户签订销售合同或协议
（通常附有销售报价单）。

3.销售部门根据销售协议填制销售订单。

4.销售部门参照销售订单填制销售发货单。

5.仓库部门参照销售发货单填制销售出库单。

6.销售部门根据销售发货单填制发票。

7.将销售发票传到财务部门进行收款结算。

业务流程



销售 业务流程

销售订单 销售发货单 销售发票

手工
填制

销售
报价
单

销售
合同

应收系统

销售结算

销售出库单



进入系统的业务工作界面
1.点击供应链菜单下的销售管理模块下的销售订货的一鼠标双击销售订单出现以下
界面

点击增加按钮填入相关相信：如客户名称，销售类型，商品名称，数量，报价…

操作流程如下



2.当销售人和客户协商好发货时间后在销售管理模块下的销售发货下双击发货单
如图

点击增加按钮会弹出对话框，这时可以筛选相应的销售订单生成发货单。然后
点击保存，审核…



◇先货后票

• 先发货后开票业务流程

销售报价单 销售订单 销售发货单 销售发票

销售出库单 收款单

一对多

多对多

如：一张报价单可以生成多张订单
多张报价单可以生成一张订单

销售报价单 销售订单 销售发货单 销售发票

销售出库单 收款单

销售生单：发货单审核后
时自动生成销售出库单
（未审核）

单据关系

根据发票应收金额(价税合计)，
手工填制收款单

先发货后开票：是指根据销售订单或其他销售合同，向客户发出货物，
发货之后根据发货单开票并结算。



◇先票后货

• 先开票后发货业务流程

销售报价单 销售订单 销售发票 发票发货单

收款单 销售出库单

一对多

多对多

如：一张报价单可以生成多张订单
多张报价单可以生成一张订单

销售报价单 销售订单 销售发票 销售发货单

收款单 销售出库单

发票复核后，自动生成已审
核的发货单，不允许弃审，
删改。

单据关系

开票直接发货：指根据销售订单或其他销售合同，向客户开具销售发
票，客户根据发票到指定仓库提货。

销售生单：生成库存
生单：参照

生成参照

一对一



◇退货业务－开票前

销售退货业务是指客户因货物质量、品种、数量不符合要求或者其它原

因，而将已购货物退回给本单位的业务。

销售订单

退货单

发货单

销售发票

系统通过退货单处理退货业务，退货单的单据关系与处理同发货单

业务规则
参照订单生成的退货单、手工填制的退货单可以生成红字发票；

参照发货单生成的退货单不可以生成发票，累计退货数量≤0时，不可参照。
默认退货数量＝开票数量＋已退货数量－原发货单数量

开票前退货流程一

参照发货单生成退货单：增加发货单表体退货数量

销售订单

退货单

发货单

销售发票

参照订单生成退货单：减少订单表体发货数量、件数、金额

参照发货单生成发票：增加发货单表体开票数量、件数、金额
增加订单表体开票数量、件数、金额

不能参照退货单生成发票

开票前退货流程二

参照订单生成发货单：增加订单表体发货数量、件数、金额

参照退货单生成发票：



◇退货业务－开票后

销售订单

退货单

发货单 销售发票

开票后退货流程一

红字销售发票

销售订单

退货单

发货单 销售发票

红字销售发票

开票后退货流程二

退票流程：发票数量多张，但不是退货

销售订单 发货单

红字销售发票

销售发票 参照发退货单生成红字发票：减少发货单表体开票数量、件数、金额
减少订单表体开票数量、件数、金额

参照订单生成退货单：减少订单表体发货数量、件数、金额
不修改发货单

参照订单生成红字发票：减少订单表体开票数量、件数、金额
不修改发货单



专题－价格政策

系统提供五种价格政策，可同时启用启用多个价格政策，填制单据时根据优先顺序带入相应
价格政策的报价（批发价）、零售价、扣率，如在价格政策中找不到对应的报价时，取存货价格。

• 客户 + 存货价格：为每个客户设置对应某个存货的价格。
系统处理：从【客户价格】中取相应客户+存货记录的批发价；

• 客户类+存货价格：为某类客户设置对应某个存货的价格。
系统处理：从【客户价格】中取相应客户类+存货记录的批发价；

• 客户+存货类折扣：设置某客户对应某类存货进行折扣。
系统处理：从【大类折扣】中取扣率，从【存货价格】中取客户相应价
格级别的批发价,报价＝批发价×扣率，以下同。

注：价格级别详见专题－价类设置

• 客户类+存货类折扣：设置某类客户对应某类存货进行折扣。
系统处理：从【大类折扣】中扣率，从【存货价格】中取客户相应价格
级别的批发价。

• 客户折扣： 设置某客户对应所有存货进行折扣。
系统处理：从【存货价格】中取相应价格级别的批发价,从【大类折扣】
中相应客户折扣的扣率。



专题－允限销控制

用户可以设置客户的允销限销范围，即可以向某客户销售哪些商品，不可以销售哪些商品。

有两种设置方式：

允销：对于经营面窄的客户，可以设置哪些商品可以销售给该客户；填制单据时，只能参照录入该客户在
【允限销设置】中的存货。

限销：对于经营面广的客户，可以设置哪些商品不可以销售给该客户；填制单据时，不能参照录入该客户在
【允限销设置】中的存货。

启用允限销：
1. 设置－销售选项－其他控制－允销限销控制，选择是；

2. 客户档案［控制允限销］＝‘是’。

允限销设置： 点增加选择客户和存货，确定后在双击控制方式切换允销或限销



专题－由赊销控制谈诚信

赊销是信用销售的俗称，指用赊欠的方式销售。赊销是以信用为基础的销售，卖方与买方签

订购货协议后，卖方让买方取走货物，而买方按照协议在规定日期付款或分期付款形式付清货款

的过程。赊销使商品的让渡和商品价值的实现在时间上分离开来，使货币由流通手段转变为支付

手段(见货币的职能)。它实质上是提供信用的一种形式。赊销商品使卖者成为债权人，买者成为

债务人，这种债务关系是在商品买卖过程中产生的。商品发出后所有权发生了转移，商品的销售

已完成，双方产生债权债务关系和其他民事关系。

信用管理的主要工作不仅是减少赊销呆坏账，不信贷就没有呆坏账，不信贷也一样可以做生意，

信控部门不是必需品。信控的作用是通过帮助客户融资来增加生意，所以做信控一定要有投入产出

的意识。信用管理的主要工作不仅是减少呆坏账，而更是平衡利润与风险，增加资本回报率。呆坏

账不一定是坏事，有风险才有回报。

https://baike.so.com/doc/2060207-2179698.html
https://baike.so.com/doc/2688937-2839170.html
https://baike.so.com/doc/5404943-5642705.html
https://baike.so.com/doc/1741280-1840844.html
https://baike.so.com/doc/6749245-6963791.html
https://baike.so.com/doc/6057998-6271043.html
https://baike.so.com/doc/5567790-5782940.html
https://baike.so.com/doc/1184756-1253269.html


专题－信用控制＊

信用控制操作流程
1. 信用对象参数设置：信用对象包括：客户、业务员、部门 。

• 基础档案中设置信用额度、信用期限
2. 信用控制策略：

1. 销售选项中选择信用控制对象：客户、业务员、部门

2. 销售选项中选择信用控制纬度：只控制信用额度、只控制信用期间、信用额度+信用期间

3. 销售选项中选择信用检查点：单据保存、单据审核

4. 控制信用的单据：订单、发货单、发票、零售日报、调拨单、代垫费用单、委托代销发货单、委托
代销结算单（八种）

5. 控制客户信用时，需在客户档案中选择[控制信用额度]或[控制信用期间]
3. 信用额度、期限的计算公式 ：

• 销售：未执行完毕的销售订单、销售发货单、销售未审核的代垫费用单

• 应收：应收未审核的销售发票、应收合同结算单、应收账款余额

• 出口：未执行完毕的出口订单、出口销货单、应收未审核的出口发票



风险
由于赊销赖以形成的信用基础客观上存在不确定性和多变性，增大
了赊销的风险，从而使企业往往处于两难的境地。所以如今对赊销
商品和应收账款的管理，重视赊销风险的防范，制定了一系列措施
和办法。

赊销使得中间商可以将人为因素造成的残、损商品退回厂家，此时厂家被逼无
奈只得接收，总比收不回钱要好。
个别经销商认为:由于产品是赊来的，经销商没有资金压力，不能产生足够的推
动力去销售产品，这种局面对厂家与经销商的销售都十分不利。如厂家催款压
力大，为尽快回款，可能低价或跨区域抛货，导致市场秩序混乱，最终不可收
拾，被竞争对手乘虚而入，甚至在资金周转困难时将已回收的货款挪作他用。
如果企业内部管理不善，业务员可能将在外的欠款回收后挪作己用，甚至以赊
销的名义，挪用公司的商品，开展个人的业务，给职业犯罪提供了机会，这种
情况时有发生。

专题－由赊销控制谈诚信

https://baike.so.com/doc/5381899-5618243.html
https://baike.so.com/doc/2193535-2320951.html


赊销使得中间商可以将人为因素造成的残、损商品退回厂家，

此时厂家被逼无奈只得接收，总比收不回钱要好。

对经销商来说，没有资金的压力，对下家同样可能产生长期应

收账款，造成资金周转困难，导致债务风险。某知名民营企业，由

于管理不善，在拥有2亿元应收账款的情况下，因5千万到期债务无

法偿还而致倒闭就是一个例子。

专题－由赊销控制谈诚信

https://baike.so.com/doc/5381899-5618243.html


培养学生“诚信为本 不做假账”的核心价

值观，提升综合会计职业素质。

结合销售中赊销处理知识及相关案例，使

学生了解违背诚信的风险和不良后果，培养学

生坚守诚信的品质，遏制会计诚信缺失。

专题－由赊销控制谈诚信



come on！

《会计信息系统》


