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第 1章 内部控制理论
1948 年，Norbert Wiener 发表的著作《控制论——关于在动物和机器中控

制和通讯的科学》标志着控制论的正式诞生。之后该理论广泛应用于管理领域，

主要用于研究系统中的信息交流，以及指导系统如何保持相对平衡，使其在不断

变化的内外部环境中实现稳定运行。控制论认为，控制系统有三个组成部分，分

别是施控主体、受控客体和传递媒介。其中企业的股东和董事会是最大的施控主

体，企业的管理层和员工则是不同层次的施控者和受控者，他们通过信息的传递

和反馈遵守各种规范，使企业朝着整体的目标运行。控制论包含控制、信息和反

馈这三个要素。其中，“控制”是基本理念，它指为实现某一效果，施控主体对

受控客体的调节。调节行为要通过信息的传递才能实现，所以“信息”是控制的

基础。在系统运行的过程中不仅有信息的传递，还会通过实施控制行为产生相应

的信息反馈，反馈原理也是控制论的重要组成部分。信息传递和信息反馈相结合

能对受控客体进行更好地控制，通过信息传递对客体进行约束，再将作用效果通

过信息反馈回来以检查控制过程中是否有需要改进的地方，从而实现进一步控制，

以达到预期的控制目标。除此之外，控制过程还包括对生产经营产生的现金流进

行风险评估和识别，并采取措施来防范风险，实现相应的控制目标。



1.1.1 系统论

   系统是指由若干要素以一定形式结合而成的特定结构，它不是各个要素功能

的简单地相加，而是能通过要素之间的相互作用产生新功能的整体。系统中包含

要素、结构、功能三个方面，要重视要素与要素、要素与结构、系统与环境之间

的关系 Error! Reference source not found.。

系统观念由来已久，但在 Bertalanffy发表著作《一般系统论：基础、发展

和应用》之后才真正成为一门真正的科学。系统论强调系统的整体性，重点分析

各组成部分之间的相互关系和变动的规律性，并考虑内外部环境的动态变化，具

有整体性、层次性和动态性的特征。根据系统论的思想，将内部控制也视为一个

系统，是一个为了实现某一目标，由许多相互联系的要素组成，并依靠各个要素

之间的相互作用有机结合在一起的复杂的人造经济系统。因此在建立和完善内部

控制时也应该从整体出发，因为每一个环节或每一个业务流程都会对内部控制的

正常运转产生重大影响。系统论还认为运动是系统的生命，现实中的系统都是开

放系统，总是要与环境进行物质、能量、信息的交换才能保持系统的正常运行。

所以内部控制也要重视内部外环境的变化，保持动态的过程以实现内部控制的有

效持续运行

第2章 S公司销售业务内部控制现状和问题

2.1 公司概述

2.1.1 公司介绍

S 公司于 2017 年在广东省广州市成立，以加快传统企业在电商领域的发展

为目标，主要以电子商务的 B2C模式完成公司的销售。该种商业模式是先从正规

的厂商处购买商品，然后借助第三方电商平台进行销售。不同于 C2C，这种模式

能更好地保证产品的质量和交易的真实性，所以消费者对其信任度明显提高。在

这种模式下，消费者可以随时随地浏览商品信息，在选定商品付款后，S公司会

使用自建的或第三方物流快速将商品送到消费者手中。

S公司主要经营日化产品，例如洗洁精、洗手液、沐浴液等，其销售渠道是

借助第三方电子商务平台进行线上销售和品牌推广。产品来源既包括从外部厂商

购入也有通过自身组织生产。与此同时，S公司发展了自己的物流体系，全国一

共有 4大物流中心，运营的大型仓库超过 200个，自建物流体系使配送效率大幅

度提高，配送服务也对第三方商家开放。



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。

如要下载或阅读全文，请访问：

https://d.book118.com/336150025230011012

https://d.book118.com/336150025230011012

