
 10月部门工作总结

编写日期：2026-08-27
数据源说明：本报告基于 10月销售明细.csv 生成，共 10 笔销售记录，期间

为 2026 年 10 月。

摘要

10 月部门整体呈现「签得多、回得慢」的格局：合同额 132.47 万元、目标

完成率 110.4%，超额完成合同目标；而回款率仅 46.4%，与 60% 的目标差 13.6 
个百分点，回款成为本月的突出短板。分渠道看，直营合同额最高达 83.6 万
元、回款率却只有 34.4% 垫底，线上则全额回清；分负责人看，张磊合同额 52.4 万最高、回款率 55.0%，王岩全额回清，周敏名下 31.2 万合同零回款。其

中阳江重工单笔 31.2 万合同零回款，占未回款总额的 43.9%，是本月最大的单

点回款风险。总体判断：合同规模超额完成，回款管理尤其是直营大额合同与

单笔零回款项，是下阶段重点。

数据质量与口径说明

数据期间为 2026 年 10 月销售记录（日期列 2026-10-08 至 2026-10-31），

共 10 笔，6 列均无缺失。

口径定义：回款率 = 已回款 ÷ 合同额（存小数、展示百分数）；合同额目

标完成率 = 合同额合计 ÷ 1,200,000（120 万目标，任务给定）；回款状态 = 回
款率=0 判「未回款」、回款率低于 60% 判「回款率偏低」、其余判「正

常」。

目标口径：合同额目标 120 万元、回款率目标 60%，任务给定。

演示数据声明：无。

1 10月整体目标达成

10 月合同额合计 132.47 万元、目标完成率 110.4%，超额达成合同目标；

已回款 61.47 万元、回款率 46.4%，未达 60% 的目标。

从总量看，10 月共完成合同额合计 1,324,700 元、已回款合计 614,700 元，

共签订 10 笔合同。按单计，平均每笔合同额约 13.2 万元、平均已回款约 6.1 万
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元，单笔规模保持在六位数以上的水平。合同规模突破百万，回款进度过半，

说明部门在当月签约与收款两端都维持了基本运转，业务量具备稳定基础。

回款率方面，全月回款率为 46.4%，与 60% 的目标尚差 13.6 个百分点，即

当月已回款金额占合同额的比重不足一半。合同额合计 132.47 万元、已回款 61.47 万元，两者之间的差额反映出资金回收尚未跟上签约节奏。回款率未达目

标，意味着当月签约的合同中还有相当比例款项停留在应收状态，需要依靠后

续月份的持续回款来弥补这一缺口。

合同额目标完成率为 110.4%，较 100% 的目标线超出 10.4 个百分点。1,324,700 元的合同额对 120 万元的目标形成超过一倍的稳定覆盖，规模维度上

本月超额完成既定任务。合同额落在目标之上，直接印证了部门当月签约能力

的充沛，也在业绩层面为整体达标提供了有力支撑，是本月经营中最具确定性

的成果之一。

未回款方面，全月未回款总额达 710,000 元，高于已回款的 61.47 万元，即

全部合同额中仍有较大比例的金额停留在应收状态。这笔未回款集中体现在少

数大额合同上，其中单笔最高达 312,000 元。若这部分资金能在后续月份逐步

回收，将显著改善部门的资金状况，也会带动整体回款率向 60% 的目标方向明

显回升。

从逐日走势看，合同额全期峰值出现在 10 月 21 日，当日合同额 312,000 
元、回款却为 0；全期最低在 10 月 31 日，合同额 38,900 元并全额回清。单日

分布中，10 月 12 日还有一笔 240,000 元的较大合同额、对应回款 120,000 元。

峰值日的大额签约未同步回款，反映出大额合同普遍存在回款滞后的情况，是

本月回款短板在时间维度上的直接体现。

本月「签得多、回得慢」的特征明显——合同额超额完成与回款率差 13.6 
个百分点并存。合同规模撑起了业绩，但资金回收没有跟上签约节奏，回款应

成为下阶段的主攻方向，尤其是对大额签约当日的回款安排更需前置管理。
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图1　10月逐日合同额与回款走势

2 渠道拆解

直营渠道合同额 83.6 万元、全渠道最高，回款率 34.4% 垫底；线上渠道全

额回清，经销渠道回款率 54.4%。

直营渠道合同额 836,000 元、已回款 288,000 元，共 4 单，回款率仅 34.4%。直营是三个渠道中合同规模最大、也是大额合同最集中的渠道，其回款

率却为全渠道最低，说明直营承接的大额合同尚未充分回款。作为规模担当的

渠道，直营的回款进度直接拖低了全部门的整体回款表现，是回款管理需要最

先着力的对象。

经销渠道合同额 355,000 元、已回款 193,000 元，共 3 单，回款率 54.4%。

经销渠道的合同规模与回款进度在三个渠道中均居中，回款已经过半，但仍有

部分金额尚未回笼，整体处于中等水平。相对于直营渠道的明显滞后和线上渠

道的全额回清，经销属于回款进展中规中矩、尚有进一步提升空间的渠道。

线上渠道合同额 133,700 元、已回款 133,700 元，共 3 单，回款率 100%，

实现全额回清。线上渠道单笔金额相对较小，但回款质量全渠道最高，全部合

同款项均已在当月回收。线上渠道为三个渠道中唯一做到全额回款的，其回款

管理的到位程度也为其他渠道提供了可对照的样板。

从合同额分布看，直营渠道 836,000 元为全渠道最高，线上渠道 133,700 元
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为全渠道最低，经销 355,000 元居中，三者在规模上呈明显的梯次分布。合同

规模与回款率呈反差，规模越大的渠道回款反而越慢，直营大额合同的回款进

度直接决定了全渠道乃至全部门的回款表现，是回款管理应聚焦的规模区间。

渠道维度呈现回款率与合同规模反向的特征——合同越大回款越慢。直营

承接的大额单尚未回款，线上小单却全额回清，说明回款问题并非渠道整体性

的，而是集中在直营渠道的大额合同上，回款管理应优先针对直营大额单展

开。
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图2　各渠道合同额与回款率

3 负责人拆解

张磊合同额 52.4 万元最高、回款率 55.0%；王岩全额回清；周敏名下合同

零回款。

张磊合同额 524,000 元、已回款 288,000 元，共 3 单，回款率 55.0%。张磊

是四位负责人中合同规模最大的，回款率也处于相对较高水平，名下合同规模

与回款进度匹配较好。作为规模占比最高的负责人，张磊的回款表现对全部门

整体回款率具有较大权重，其回款管理到位与否直接影响整体进度。

李蔓合同额 355,000 元、已回款 193,000 元，共 3 单，回款率 54.4%。李蔓

的合同规模与回款率在四位负责人中均居中，回款过半但仍有部分金额未回

笼，回款节奏与经销渠道的整体表现一致。李蔓属于回款进度中等的负责人，
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名下尚有一笔规模可观的合同款项待后续回收。

王岩合同额 133,700 元、已回款 133,700 元，共 3 单，全额回清。王岩名下

合同规模虽小，但回款质量最好，全部款项均在当月回收，是四位负责人中唯

一实现全额回清的个案。王岩的回款表现为部门提供了完全到位的示范，也说

明小规模合同在回款管理上完全可以做到当月结清。

周敏合同额 312,000 元、已回款 0、共 1 单、回款率 0%。周敏名下的一笔 31.2 万大额合同当月零回款，正是此前逐日走势中 10 月 21 日峰值日签约的那

笔，也是直营渠道中未回款金额最大的单笔合同。这笔零回款占未回款总额 71 
万元的 43.9%，构成本月最大的单点回款风险。

负责人维度的回款问题与渠道同源——都集中在直营的大额合同上。周敏

名下那笔零回款大单即属直营渠道，回款短板在渠道与负责人两个维度指向同

一批合同，回款管理的着力点应聚焦于这些直营大额单及其对应的负责人。
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图3　各负责人合同额与回款率

4 客户回款问题识别

6 个客户中 4 个回款率未达 60%——阳江重工当月零回款、南岭商贸 34.3%、中川机械 50.0%、华远建材 59.2%，其中阳江重工一笔未回款占未回款

总额的 43.9%，是本月最大的单点回款风险。

阳江重工是全部客户中唯一处于「未回款」状态的一个，其合同额 312,000 
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元、已回款 0，即整笔合同当月分文未回。结合合同明细，这笔合同 2026-10-21 签约、属直营渠道，与逐日走势中全期合同额峰值日重合。对单一客户而

言，零回款意味着合同签约后完全依赖后续月份回收，资金占用集中，是本月

回款短板里最典型也最值得优先处置的一单。

回款率偏低区间内有三个客户：华远建材 59.2%（168,000÷284,000）、中

川机械 50.0%（120,000÷240,000）、南岭商贸 34.3%（60,000÷175,000）。三者

均已回款过半或接近过半，但距 60% 的目标线仍有一定差距，其中南岭商贸仅

回款三成有余，是偏低组中回款进度最慢的一个。这三个客户合计构成回款率

未达标的主要群体，是需要逐笔跟进催收的对象。

对照之下，恒通供应链回款率 73.9%、零散客户合计回款率 100% 全额回

清，属于回款正常的两类。恒通供应链两笔合同、回款超七成，已越过 60% 的
目标线；零散客户三笔合计全额回收，回款质量最佳。这两类客户说明本月的

回款问题并非普遍存在，而是集中在少数几个大额或中等合同客户上，正常客

户的回款进度为识别问题客户提供了清晰的参照边界。

从合同明细看，未全额回款的合同共 6 笔，未回款额排序居首的是阳江重

工 312,000 元，其次为中川机械 120,000 元、南岭商贸 115,000 元，三者合计 547,000 元，已占全月未回款总额 71 万元的主要部分。这三笔都是单笔合同、

金额较大。未回款高度集中于少数大额合同，说明回款问题的关键不在笔数、

而在单笔金额的集中度。
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图4　各客户回款率

从图 4 可以看出，未回款高度集中于单笔大额合同——仅阳江重工一笔就

占未回款总额四成以上。反直觉之处在于，回款问题并不由客户数量或合同笔

数驱动，而是被单笔大额合同的回款进度左右。回款管理不必铺开在所有客户

上，优先盯住单点大额合同的到账，就能以最小成本显著改善整体回款率，这

也是后续催收的着力方向。

需要说明的是，本表仅 10 笔合同、6 个客户，回款状态分组样本小，本识

别为描述性定位、未作显著性检验。

5 结论与建议

本月合同额超额达成、回款率未达标，回款短板集中在直营渠道的大额合

同上；阳江重工单笔零回款是最大的单点风险，优先催收该笔即可显著改善整

体回款率。

建议将阳江重工合同列为重点催收对象。该合同 2026-10-21 签约、属直营

渠道、由负责人周敏跟进，合同额 312,000 元、当前已回款 0，是全月单笔最大

的未回款。量级上这笔占未回款总额 71 万元的 43.9%，催收动作应明确回款时

间表并跟踪到账。预期该笔回款到位后，整体回款率可提升约 23.6 个百分点。

监测方式为该客户回款到账记录及月度回款率的回升幅度。

建议对回款率未达 60% 的华远建材（59.2%）、中川机械（50.0%）、南岭
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商贸（34.3%）按未回款明细逐笔跟进催收，优先处理单笔最大的中川机械 120,000 元、南岭商贸 115,000 元。三家未回款合同金额见前文明细。预期中川

机械、南岭商贸各仅 1 笔合同，全额到位后两家回款率即达 100%。监测方式为

持续观察三家客户回款率是否越过 60% 的目标线。

待验证方向：负责人回款率差异是否源于合同结构（大额直营单占比）——10 笔样本过小，待跨月数据累积后再做归因检验。

从处置量级看，全月未回款总额 710,000 元，其中阳江重工单笔 312,000 元
占 43.9%。这说明超过四成的应收款集中在一笔合同上，只要把这一单催回，

未回款总额就能直接缩减将近一半，整体资金状况和回款率都将得到立竿见影

的改善。

反例边界在于，若维持现状不催收，未回款缺口 710,000 元将跨月累积。

这笔未回款若继续停留在应收状态，会逐月滚入后续资金压力，叠加新签约合

同形成更大的应收池。尽早启动催收、让未回款在本月内开始回流，是避免缺

口滚雪球的关键。
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