
企业赊销与信用管理

课程背景:

为什么说企业现金流正常，是企业正常经营的前提？为什么说“客户是老朋友，赊销一点金额

没关系”是错误的？企业的财务人员，在赊销业务中如何盼演好角色?为什么企业的营业额在提高,

但利润在降低?为什么企业在每月发工资前,财务人员和老板总是压力很大?如何化解这种压力?如

何做到既做大生意，又让公司资金风险降低？面对国内客户普遍信用缺失，企业如何打开市场？

本课程基于以上问题的解决，为企业销售部门，财务部门从流程的设计管控方面,给出全面优化方

案,减少公司资金的风险。

课程收益:

 在促进销售的前提下,又控制资金风险,保证公司现金流的正常.

 解决了以前对客户赊销没有规则,不好跟踪,结果难以掌控的问题.

 从系统的角度,全流程的观点,对客户筛选,赊销过程控制,内部激励和约束机制方面,问题处理

方面全方位地给到了解决方案.减少了企业资金风险,提升企业利润.

 销售经理可掌握筛选信用客户的方法,从源头上实行控制.

 财务人员在监督业务流程过程中,掌握额度控制的原则.

 公司总经理可以在销售与财务的双重监管下, 轻松经营企业,不用为应收账款发愁.

 改变传统的企业赊销账款的随意性,让企业在规范,风险可控的前提下,正常运作.

学员对象:

中小型企业的企业家，总经理,副总经理,财务经理和销售经理

授课方式:

讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练

课程时间:

2 天, 6 小时/天

课程大纲

导引：

第一讲:企业要加强赊销管理

一.企业面临的信用风险环境

1.我国缺少社会信用体系

2.市场经济是信用经济



3.我国企业为社会信用危机付出的代价

4.企业面临的信用环境

二.企业的拖欠现状分析

1.企业拖欠现状

2.企业拖欠的的原因

三.企业信用风险的来源

1.经营风险

2.风险来源

第二讲:赊销管理整体解决方案

1.企业信用管理的误区

2.信用管理的地位和作用

3.双链条全过程控制方案

第三讲:如何判断新客户的合法身份

一．法人营业执照的内容和识别要点

1.企业法人营业执照的正本与副本

2.法人营业执照的分类

3.企业名称

4.住所

5.法定代表人

6.注册资金

7.注册号

8.成立日期

9.经营范围

二．明确新客户合法身份的步骤和内容

1.索要营业执照和资信证明

2.注册资料的相互印证

3.考察信息

4.注册资料和相关信息的相互印证

三．如何获取和核实客户的注册资料

1.获取和核实的 4 种方法



第四讲:筛选评估客户

一．找准目标客户

1.选择经销商的六条标准

2.如何识别客户风险

1）企业概况资料

2）组织管理

3）经营情况

4）其他注意事项

5）基本经营数据

6）财务数据

7）历史信用记录

二．收集合作阶段

1..收集客户信用资料的三种方法

2.合作初期赊销三原则

案例演示:

第五讲:建立信用档案

一．有据可依

1.信用客户的前提条件

二．重要的二份表格

1.月结货款申请书 附案例

2.信用付款申请书 附案例

第六讲:实行额度控制

一．申请

1.信用额度申请

二．实行

1.合理额度的实行方法

三．调整

1..赊销销额度的调整时机

2.如何调整客户的信用额度

四．拒绝



1.如何委婉地拒绝? 附案例.

五．清晰

1.完整清晰的对账单 附案例

第七讲:内部建立制约机制

1.客户发生拖欠的 9 个理由

2.客户发生拖欠的信号

3..早期逾期期限的确定

4.专门收账期内债务分析

5.不按时回款怎么办

6.业务经理的制约机制

7.财务监管机制

8.收款通知书

9.最后的方式---打官司

第八讲:鼓励与惩罚并重

1.鼓励的三条措施

2.惩罚的三条措施

第九讲：客户资信管理

一.客户初选法

1.核心思想

2.初选标准

二.资信调查法

1.调查时机

三.客户分类管理法

四.客户数据库和信息管理系统建立

1.4 个管理系统

第十讲：课程收尾

1．回顾课程

2．答疑解惑

3．合影道别


