[image: image1.png]9

—yw
U
su

l—-:::
NDER CON

nJ

E

@)=



广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；13286852506崔老师（微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层
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应收账款催收实战技巧


主 讲：美的/浪潮特聘销售训战专家  汪老师


主办单位：一六八培训网（冠达咨询） � HYPERLINK "http://www.peixun168.com；www.wonder168.com" �www.peixun168.com；www.wonder168.com�


课程时间：11月17-18日 广州  11月23-24日 成都  12月15-16日 深圳


课程费用：4800元/人 


课程对象：企业总经理、营销总监、销售经理、销售主管、一线销售人员及商务内勤，财务法务人员及信控相关人员；企业其它需要提高风险管控能力的部门员工。


联系方式：18826414993黄老师（微信同号）13286852506崔老师（微信同号）





本课程是B2B销售欠款催收极具实战性和可操作性的系列课程之一，其课程设计遵循实战定制课程七步流程：需求调研、问题分析、方案确认、提供案例、培训实施、提供工具、落地辅导，可以用企业自己的问题案例现场解决企业的问题；


培训过程中每个模块遵循汪老师独创的四步流程：道（为什么）— 术（怎么做）— 案例 — 工具（落地），通过案例思考、小组研讨、情景互动、案例总结引申等方式，让学员打开心门与老师一起思考、一起互动，帮助学员建立正确的思维体系，真正掌握并能够转化应用工具和方法；


讲师本身就是从销售一线成长起来的企业家，有6年一线大客户销售实战经验和15年营销管理经验，8年工业品营销培训与咨询经历；


本课程近几年已经被超过100多家企业培训后落地推进，全面提升了企业营销人员催款能力。





课程特色





企业收益：


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；


建立一整套应收款项管控方法与措施，保障企业资金回流。





岗位收益：


提高风险管理意识和对客户信用评估的重视程度；


通过应收账款的事前、事中、事后分析系统，建立商务催款的正确思维与心态；


学会客户资金与信用信息收集与评估的方法，了解催款的筹码要素及应用；


掌握应收账款的四大分析工具，学会如何管理收款的单据与依据；


掌握不同客户的欠款现状分析方法，制定欠款催收的策略；


掌握欠款催收的步骤与方法、压力催款法13招、非压力催款十个方法、催款16计及应用。





课程收获
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课程大纲





追账成功的7大要素


拖欠应对的10个非压力策略


案例：诚恳打动，搞定老大


法律诉讼前的准备


法律诉讼前的信息收集与分析


起诉其它注意点


诉前保全


案例：某电气企业的诉讼追款经历


风险企业与风险合作模式识别


五、催款经典策略—催款16计


分析欠款现状，制定催款策略


催款策略制定的四个层级


预期账款催收的16大策略


案例分享：


如何应对以质量服务为由拖欠款项？


相互踢皮球，政府的欠款如何催收？


六、应收账款管理分析工具


回款率分析          


账龄分析


应收账款规模分析    


DSO 的计算与分析


欠款台账管理       


合同及票据管理


发票管理收货单管理/对账单管理


案例：某企业应收账款分析管理工具


七、企业信用管理系统的建立


信用管理对企业的价值


全程信用管理模式


如何设置与组建信用管理部门 


信用管理人员职责


信用管理职能的设置


企业各部门在信用控制中的协作


信用体系建立


信用管理制度的制订


企业制定信用政策主要考虑什么？


信用标准


违约风险


信用条件


收款政策和程序


制定有效的信用管理制度与流程


制定信用制度的原则


信用账期和信用额度的申请


执行过程中的控制和管理


超信用的控制管理


公司如何建立有效信用控制体系？








一、认识应收账款


赊销的目的和功能


应收账款的两大特点


逾期应收账款的损失


（1）利息成本分析（2）坏账成本分析


（3）管理成本分析（4）机会成本分析


账款拖延对利润的影响


坏账对销售的影响


案例：中城建设集团倒闭分析


二、应收账款分析（重点）


逾期应收账款产生8大原因


欠款分析流程


赊销客户心态分析


客户付款习惯分析


商务催款必备的黄金心态


演练：你目前区域应收账款分析


三、如何预防应收账款风险（重点）


客户资信与项目资金信息收集与分析


项目需求风险管控


回款的六大筹码建立


六大筹码在催款过程中的应用


合同签订的风险规避


交付条款（2）验收条款（3）投运条款


质保条款（5）付款条款（6）发票条款


（7）违约条款（8）争议条款（9）质量赔付条款


（10）抵押条款


合同评审风险管控管控


案例：央企与外资项目付款方式怎么谈？


合同执行9大风险


合同执行风险管控


案例：煮熟的鸭子真的要飞了吗？


四、欠款催收步骤（重点）


准备工作从企业内部开始


谁是关键人


收款心态


催款步骤


企业收款期限分工管理


追讨欠款按照时间分类管理


追讨欠款成功的要素


催款5字诀


追款函件


常见13招压力催款


案例：如何实施150万的拖欠款谈判？


客户常见托词化解


债务上门催要情景化解
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专家介绍





美的/浪潮特聘销售训战专家  


汪老师





实战经验


汪老师是实战派营销与管理专家，拥有十几年销售管理工作经验，熟悉企业各部门和销售系统的各个岗位，能针对企业的具体要求，提供个性化的、实用的销售培训课程。同时具有丰富的理论与实践经验，包括大客户销售、项目型销售实战技巧、商务谈判、应收账款、打造高绩效销售团队、渠道管理、客户服务管理等全方面流程和实战策略技巧培训，具有丰富的针对中高层管理人员和一线销售人员进行培训和管理的经验。





授课风格


以独到的营销与管理经验实施情景式培训，讲解结合互动，系统工具与实际运用并重，注重受训人员结合实际问题的思考、感悟及参与。课程内容紧密结合企业存在的问题和难点，从道到术，给工具和方法，结合行业或企业的案例，并进行学员演练，通俗易懂、实用性强。





主讲课程


《品牌营销战略管控与策略应用》、《区域市场分析与营销策略应用》、《项目型销售流程与技巧》、《配套型大客户销售流程与技巧》、《大客户销售致胜秘籍》、《B2B销售的风险管控与信用管理》。





服务客户


美的集团、顺丰速运、SIEMENS集团、中兴通信、浪潮信息/浪潮软件、南瑞集团 、施耐德电气、中国电建水电八局、中国铁建十六工程局、徐工集团、三一重工、上海道达尔、斯伦贝谢......
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