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信息更丰富、操作更方便、沟通更有效——森涛培训网(www.stpxw.com)



               TEL：020-34071250、34071978

应收账款的流动性分析与信用风险控制
【时间地点】 2008年11月8-9日 深圳 | 2008年11月14-15日 上海

【参加对象】 内销产业的企业总裁、董事长、总经理、中小企业负责人、.会计主管、财务主管和相关财务人员、分公司经理、区域经理、营销总监/经理/主管、销售总监/经理/主管 、企业内法务、催欠部门主管和相关业务负责人、企划、客服等部门高层主管、销售人员、业务人员。  

【费    用】 ￥2800元/人  包括学费、案例使用费、午餐费、上下午茶点费、资料费、税金等。 

【会务组织】 森涛培训网（www.stpxw.com）．广州三策企业管理咨询有限公司 

【咨询电话】 020-34071250、34071978（提前报名可享受更多优惠,欢迎来电咨询） 

【联 系 人】 庞先生 郭小姐

【在线 QQ 】 568499978 

【网址链接】 《应收账款的流动性分析与信用风险控制》(章从大)  
● 课程目标： 

一、教导学员了解完全销售对企业的重要性。

二、教导学员如何替企业制定一套有效的应收账款管理策略。

三、教导债权人和催收人员克服讨债时的心理障碍，攻破债务人的心理防线。

四、找出债务人拖延账款背后的原因，教导学员如何从心理和法律层面双管齐下，快速收回欠款。

五、教导学员正确处理不良债权和呆账的具体作法，确保利润。

六、教导学员掌握信用管理的相关知识及其理念。

七、教导学员掌握信用管理的主要流程及其各流程操作要点

八、掌握信用管理实施过程中部门及岗位设置的技巧与方法

● 课程收益： 

一、百分百收回应收账款，增强企业竞争实力。

二、增加资金的周转率，强化企业体质。

三、实施有系统、有效的管控措施，快速收回账款，提高自有资金的比率。

四、洞烛先机，察觉客户异常状况，作好预防和补救措施，降低呆帐风险。

五、通过信用管理体系及流程的建立，变传统的应收账款的事后控制为事前控制以及事中控制。

六、掌握信用管理建立的主要流程及其组织架构保证措施的具体落实

● 课程大纲：

一、应收账款回收和完全销售的重要性

1.信用交易盛行的原因剖析          2.应收账款的特质

3.应收账款早期回收的必要性与正确的收款心态

二、应收账款管理绩效不佳的原因探讨

1.外部环境因素分析                2.内部环境因素分析 

三、顾客迟延付款的理由分析

1.顾客提出抱怨                    2.顾客对当初的交易条件不满

3.顾客当初的购买是出于人情        4.顾客购买的商品没有获得预期的效果

5.顾客发现商品存在缺点            6.市场行情发生显著变化

7.顾客没有按照计划顺利销售产品    8.顾客的付款能力每况愈下

9.顾客资金周转不力

四、应收帐款的流动性分析

1.企业现金流来源解密              2.DSO（销售变现天数）与应收帐款周转率

3．应收帐款的成本分析

五、改善应收账款绩效的方法

1.提高付现折扣                    2.缩短信用期限

3.加强收款理念和技巧等方面的专业培训

六、提升应收帐款品质的具体作法

1.征信调查       2.建立档案       3.制定管理控制制度

4.自我管理       5.绩效评价

七、销售合同与应收账款风险控制

1.影响合同有效性的因素            2.付款条款的选择与斟酌

3.付款工具和结算工具分析及风险防范

八、收款时的应对要领和技巧

1.定期拜访        2.态度至上       3.掌握心理        4.名正言顺

九、处理不良债权的五大技巧

1.了如指掌        2.导之以利       3.运筹帷幄

4.施加高压        5.出奇制胜

十、顾客信用亮起红灯的种种迹象

1.财务付款方面                    2.经营反常现象的异态

3.销售采购方面的异态              4.经营者本身的反常现象

十一、成功的追款技巧及其方法分享

1.了解客户的结算周期     2.以诚待人            3.寻找第三者担保

4.事前催收               5.上门要早            6.高频次，小金额

7.不许空诺               8.不急于销售，风险责任明确

9.严密的合同             10.随时观察动向        11.了解客户财务状况

12.利用第三者            13.直截了当            14.小心客户溜掉

15.利用人情关系          16.不给客户提出分外要求的机会

17.借助对方上司的压力    18.以物抵债            19.聘请律师或追债能手

20.利用领导人追债        21.利用还款保证追债    22.调动公司群体力量追债

23.利用跟踪纠缠讨债      24.妙用钓鱼法          25.委托追债公司讨债

26.责令债权当事人追债    27.让财务人员追债

十二、信用管理的理念

1．信用与商业信用及其发展           2．信用风险的来源及其防范

3．信用管理价值链                   4．信用管理的目标及职能

5．信用管理的组织方式               6．信用客户的范畴及其控制

7．信用风险模型                     8．信用信息的获取和解读

9．信用政策的类型及其调整           10．信用成本

十三、信用管理的主要流程

1．建立信用部门      2．制定信用总则       3．新客户授信

4．赊销跟踪          5．客户信用重审

十四、信用管理的组织保证

1．信用委员会        2．信用经理           3．信用主管与信用管理员

4．不同部分的水平沟通与工作协调

● 主讲老师简介：

   章从大老师，中国人民大学MBA，中国注册会计师（CPA），注册税务师（CPT），实战派管理专家与著名培训师。为阿里巴巴直播室、国家发展与改革委员会“畅讲中国”组委会、聚成华企在线商学院、中国管理科学学会纳税筹划师论证项目、中国企业联合会财务主管论证项目特聘讲师，国富经济研究院特聘教授，浙江大学、上海交通大学总裁班特聘讲师。历任江苏油田江都油脂油品厂财务主管、江苏油田化工公司副总经理、扬州大公会计师事务所首席注册会计师、中美合资上海美通生物科技有限公司首席财务官（CFO）兼泰州美通药业有限公司财务总监。先后为全国数十家企业提供深度咨询服务，为数百家企业提供企业内训服务，此外成功举办过数十次大型公开课。主讲的《纳税风险规避与防范》、《非财务经理的财务管理》、《财务管理沙盘模拟》、《应收账款回收与客户信用管理》、《内部控制与风险管理》、《纳税筹划技巧与实战》、《全面预算管理》等课程深受业内人士好评。

   部分服务客户：中国石油、中国石化、扬子江动力、宏福集团、亚星客车、奔驰汽车、赛德电气、华山光电、恒诚织布、威克生物、星火锻压、红旗电缆、中机环建、中油天工、正大饲料、广兴达集团、鹰游集团、京江大酒店、万科房产、江都市发展与改革委员会、台州市经济与贸易委员会、常林集团、江西焦化集团、江西长运股份、浙江大学、扬州大学、扬州教育学院……

授课风格：旁征博引，诙谐幽默，深入浅出。

★ 本课程可根据客户需求提供内训服务，欢迎来电咨询。

课程网址：森涛培训网. http://www.stpxw.com/Article/4367.html
《报名回执表》如下：
报名回执表
回执请发到：kcbm@163.com 或传真至:020-34071978
	     我单位共 ____ 人确定报名参加2012年___ 月____ 日在 _____ 举办的《应收账款的流动性分析与信用风险控制》培训班。

	单位名称
	

	联系人
	
	电 话
	
	手 机
	

	地 址
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	部门/职务
	联络手机
	金 额
	合 计
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	缴费方式
	   □ 转帐   □ 现金  （请选择 在□打√）

	住宿要求
	是否需要预定酒店住房： □是 □否，其中：双人房___间；单人房___间，预定天数___天，入住时间：___ 月 ___ 日。

	注：请您把此表填写好回传给我们，以便为您预定好位置及发确认函，谢谢支持！

咨询电话：020-34071250；34071978；  （三策咨询公开课事业部）
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感谢您的真诚，愿我们携手共进 —— 广州三策企业管理咨询有限公司公开课事业部

