
《现代企业商业信用与帐款回收业务管理技巧》

课程背景：

          一个缺乏信用管理的企业就象一支没有守门员的球队，再优

异的销售业绩都无法弥补大量拖欠帐款造成的财务漏洞！

现代市场经济本质是信用经济

信用管理是现代企业管理的核心内容

提高信用风险的防范能力是企业发展的关键

爱德华  10   ：1 规律 ——

货款拖延的利息成本通常是坏帐成本的 10 倍！

由于内部管理因素造成的拖欠帐款为 70%以上！

课程对象：销售系统/财务系统/管理系统全体人员

课程时间: 12 课时

课程大纲：

壱、 企业赊销管理的经验与教训

几千家企业的成功实施经验证明，应用规范化赊销管理和预

警式帐款管理方案，企业将会准时收回 95%以上的货款，并使坏帐

发生率降低 84%。

1 当前企业的经营性风险及其危害

2 赊销风险产生的原因分析

3 赊销业务的管理特点分析



4 企业实行全面信用管理的现实意义

5、信用的概念及其基本原理

6、信用销售需要解决的三个相互关联的问题

7、实行信用管理对企业的实际作用

8、企业建立规范化赊销管理体系的管理学意义

 

二、信用管理与销售回款业务流程改进

    制度重于技术：成功的企业源于卓越的管理，卓越的管理源于科

学的制度。

1 分析应收帐款管理的误区

2、构建合理的信用业务管理机制 

3 设置专业的信用管理机构和职能 

4 销售与收款业务流程整体解决方案 

5、信用管理在现代企业经营中的功能特征

6、企业信用管理体系示意图

三、专业化客户资信管理方案

    客户的信用风险就象大海中的冰山，销售人员往往只看到海面上

的部分，而信用管理人员则必须看到海底的部分。

1、客户信用信息搜集标准

2、客户资信档案规范

3、客户信用分析模型



4、客户分类标准与政策

5、客户风险动态监督方案

6、客户资信管理业务流程

7、客户特征分析模型的运用

8、 客户信用风险的动态管理

四、赊销订单管理程序与规范

    信用销售是一类有风险的、有成本的业务，因此必须是有计划、

可控的。

1、赊销政策制订方案

2、赊销订单受理方法与标准

3、客户信用申请制度

4、赊销订单评审规范及标准

5、赊销合同履行风险监控措施

6、从订单到交付业务流程   

7、 实行科学、专业的信用业务评审方法

8、赊销订单的关键环节风险控制

 

五、预警式应收帐款管理方案

    应收帐款是企业的神经中枢：没有利润的销售是慢性自杀，而利

润不能转化为现金则会导致企业瘫痪。

1、应收帐款总量监控办法



2、预警期帐款管理操作方法

3、协调期帐款管理操作方法

4、长期欠款管理操作方法

5、债权风险分析及处置方案

6、帐款回收业务流程

六、客户常用的拖欠技俩分析

1、故意隐瞒财务和负责人的联系办法；

2、由秘书或不相干的人挡驾；

3、“了解一下情况再说”；

4、将事情推给不经常坐班的人；

5、吹嘘自己的实力，但目前资金紧张；

6、对产品说三道四；

7、对合同条款挑剔；

8、谎称已经汇出货款；

9、下次进货一起付款。

七、 帐款催收业务操作的基本要求

1、要有所准备，做好计划；

2、要坚持自己的意见，不要偏离目标；

3、要及时进行催收；

4、要给客户以紧迫感；



5、要机敏，随机应变，；

6、要有礼貌，树立自己的威信；

7、要认真，对问题一丝不苟；

8、与人合作的态度；

9、要重复，付款日期与金额；

八  收帐人员应不断培养的十大素质   

1. 礼貌而又坚定——从不会因对方粗暴而认为自己有过错；

2. 良好的人际沟通技巧——总会找到合适的途径把重要的信息传

达给对方；

3. 外向但不过分多嘴——能够活跃气氛；

4. 善于说服人——通常是一举成功；

5. 坚忍不拔——从不食言，遇到困难不会轻易放弃；

6. 目标导向——能通过适当途径收回所有要回收的货款；

7. 时间观念强——能有效安排时间，严格按计划行事；

8. 善于听取别人意见——能够帮客户解决问题、提供帮助；

9. 自信——明白公理在自己一方；

10.自主性强——能独立自主做出决策；

11.训练有素——在相关领域知识丰富。


