
《应收账款管理技巧实务与企业信用风险控制》
【课程收益】：

在“共享经济&粉丝经济”盛行的风口中，企业怎样才能突破“销售难&收款更

难”困境：

企业为何会产生大量的应收账款？如何面对？企业出现大量逾期的应收账

款，谁来负责？如何实现销售最大化、回款最快化和坏帐最小化？缺乏信用风

险控制对销售质量和现金流的影响是什么？

如何设计和优化信用销售业务流程？销售部门是否要对应收帐款负责？负

责什么？ 如何有效地建立企业内部风险管理机制？合同签订注意事项和风险防

范要点有哪些？ 如何应对客户拖延付款的借口和理由？怎样对应收帐款进行跟

踪监控？如何制定催帐策略？如何催讨难讨之债？

通过本课程的学习，做到“事前防范”：制订合理的赊销政策，准确评估客

户赊销风险，合理确定赊销额度；做到“事中管理”：有效跟踪客户，发现风险

点并制定有效解决方案；做到“事后解决”：掌握各种预防呆帐和欠款催收实战

技能，降低企业呆账和坏账的损失。达到销售最大化，风险最小化的目的……

….

【培训对象】：

  企业财务部、市场部、法律部、战略发展部、风险控制部中、高级管理

人员及其与风险控制和市场开拓有关部门的人士。

【培训时间】：
2 天

【课程大纲】：

引之：共享经济下的信用管理核心是什么

第一节  新经济环境下企业应收帐款管理整体解决方案

一、新经济下企业赊销为何也会失败

二、共享经济与粉丝经济的赊销环境

三、企业面临的赊销风险

四、客户的延迟付款对企业经营的影响

五、应收帐款管理和现金流的关系



六、应收帐款管理和利润的关系

七、企业呆帐产生的原因分析

案例教学：某企业应收帐款管理现状诊断

第二节  企业逾期应收帐款的催收政策与案例解析

一、业务人员如何克服催帐的不安心理

二、业务人员的催帐礼仪与基本技能

三、催帐人员的特质与心理对抗

四、债务人的八种典型拖欠心理分析

五、如何应对四种不同性格特征的债务人

六、如何充分应用债务分析的技术

七、充分掌握一般到特殊再到十步催帐法

八、如何管控帐款回收进度表

第三节  企业常规催帐与技巧的应用与案例解析

一、电话催帐技巧与最佳时间

二、如何找到关键联系人

三、如何打第一个催帐电话

四、如何掌握电话的措辞和语气

五、电话催帐日志与催帐信的撰写技巧

六、催账的面访技巧和注意事项

七、持续跟踪技巧和要点掌握

练习：电话催帐技巧实战训练

第四节  企业出现不良帐款的催收与技巧应用与案例解析

一、如何找到欠款人的“弱点”进攻

二、“等待”与“威慑”的运用技巧

三、如何运用“商业制裁或停止服务”策略

四、如何运用“妥协和果断”策略

五、如何应用“组合追帐”策略

六、适度利用第三方代理追帐

七、企业对付呆帐的十种技巧



案例 1：针对国有企业及主要负责人的双重催收策略

案例 2：针对民营制造型企业的施加压力的方法

第五节  企业应收帐款管理方法和管理系统

一、销售与财务的各负其责及密切配合

二、怎样建立证据链和债权文件的完备性管理

三、如何运用 A/R 的总量控制法使应收帐款处于合理水平

四、怎样运用 A/R 帐龄管理法防范死账呆账的发生

五、如何应用 DSO 法来改善你的 DSO

六、如何有效运用 A/R 监控报告

七、应收帐款管理信息系统整体构架

八、收款工作的考核标准和检查制度

第六节  企业征信调查与客户信用管理系统构建与案例解析

一、选择新客户时如何确定其合法身份。

二、分销商的风险识别与要点掌握

三、大客户的风险识别与要点掌握

四、对客户实施征信调查的时机与技巧

五、信用资料三种途径的精确运用

六、客户发生经营危机的异常征兆识别

七、客户数量的合理控制与分级管理

案例：某企业的客户分类方法

总结：


