
应收账款管理
【课程简介】

后疫情时代，绝大多数企业都面临“销售难、收款更难”的双重

困境。一方面，市场竞争日益激烈，为争取客户订单，企业提供几

近苛刻的优惠条件，利润越来越薄；另一方面，客户拖欠账款，销

售人员催收不力，产生了大量呆帐、坏帐，使本已单薄的利润更被

严重侵蚀……。这一切，都源于企业经营管理上的一项严重缺陷—

—缺乏适当的信用风险管理。信用风险和信用管理问题越来越成为

影响和制约我国企业发展的一个突出问题。

企业的实际操作方法已经证明，建立一套切合公司实际需要的

信用管理体系能够有效地减少公司的呆帐、坏帐,保障企业健康持续

稳定发展。

【课程收益/目标】

清晰逾期应收账款的回收流程，加快欠款催收，挽回企业呆帐、

坏帐损失；加强销售流程中各环节的信用管理，规范合同及票据；

了解完整的信用管理流程，培养营销人员的风险意识，协调财务人

员与营销人员之间的矛盾。

【课程对象】

财务人员、销售部门人员、信用及风险管理部门人员

【课程等级】

☑ V1(入门)    ☑ V2（胜任）     □ V3(发展)     □  全部



【课程提纲】

章节一：案例引入

1.1 案例引入

1.2 企业经营循环的核心管理问题剖析

1.3 企业的盈利途径分析

章节二、应收账款的本质

2.1 认识应收账款

2.2.1 何为应收账款

2.2.2 应收账款管理的目的

2.2.3 应收账款的成本有哪些？

2.2.4 应收账款的危险信号

章节三：应收账款的管理技巧

3.1 应收账款管理原则

3.1.1 如何衡量应收账款的总体规模？

3.1.2 应收账款分析管理方法有哪些？

3.2 应收账款跟踪管理

3.2.1 建立合理的应收账款跟踪流程

3.2.2 应收账款 RPM 过程监控措施的运用

3.3 应收账款管理工具具体运用

3.3.1 应收账款回款天数 DSO 的运用

3.3.2 应收账款帐龄分析法的运用



章节四：逾期账款的催收思路和技巧

4.1形成不良应收款的因素有哪些？

4.2赊销客户分析

4.3 账款催收的指导原则

4.4 企业追账原则

4.5 应收账款成功收回的成功因素

章节五：合同及相关票据管理

5.1 如何保障公司的债权

5.2 合同管理

5.2.1 合同签订的注意事项

5.2.2签订合同的技巧

5.3 票据管理

5.3.1 发票管理

5.3.2 收货单管理

5.3.3 对账单管理

5.3.4授权书管理

5.3.5其他类型票据管理

章节六：客户信息获得的渠道及使用

6.1赊销客户关注要点及案例

6.2预防商业诈骗



6.3 建立客户分类管理

6.4 客户资信管理

6.4.1 客户信息管理

6.4.2关注客户要点

章节七：企业内部信用管理体系的完善及信用政策设定

7.1 信用管理体系

7.1.1 全程信用管理模式

7.1.2 信用管理人员职责

7.1.3 建立信用体系

7.1.4 信用管理制度的制定

7.2 信用评估的技术与方法

7.2.1 信用分析方法

7.2.2 信用评估


