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资料 2：《经销商完全手册》第五章：账款管理 

 

话题一：正确看待应收账款 

  A、应收账款的根源  

  不少经销商的应收账款占自己企业总资产的百分之三十、四十甚至一半以上，更可怕的

是很多经销商的应收款是一本糊涂账，自己到底有多少有账款，哪些账是今年的，哪些账是

去年的，哪个客户一共累计欠自己多少钱，哪个欠账客户已经消失，完全说不清，只知道自

己大约有几十万的款没收回来，要回来一分就“赚”一分，捧着一提包借条，一脸无奈，唉

声叹气。  

  贪功冒进盲目经营，一年生意“红红火火”的走下来账面一算，不错，今年赚了几十万，

钱包拿出来一看，全部是应收账款，静下心想一下，如果把放在客户那儿的钱拿回来，完全

没有必要那么辛苦，完全可以不那么费心费力的活着。  

  竞争激烈，利润本来就不高，干嘛把自己辛辛苦苦赚的钱送给别人，一分钱的账款要用

十倍百倍的销售额弥补，为什么不提前在账款管理上下点功夫。  

  应收账款的根源产生于赊销的销售方式。  

  企业要求业务员现款销售，业务员就会带回来一大堆现金。  

  企业要求业务员赊销销售，业务员就全带回来一大堆欠条。  

  杜绝应收账款最简单的方法就是尽可能的现款销售。但是，在如今的买方市场条件下，

这项政策较难执行。  

  ——你不赊，别人在赊，你的竞争对手会借些机会抢走你的客户。  

  ——行业特点，赊销已成风气，你不赊就无法立足。  

  100%现金交易只是努力的方向，只是一个理想状态，市场环境所迫，企业要生存，要发

展，赊销方式往往不可回避，应收账款由此产生。  

  B、赊销制利弊分析  

  利：扩大销售  

  1、开发更多的客户——客户无风险，促成合作。  

  2、促成长期合作——能使交易继续下去。很多的情况是，推销员不赊销，顾客就不购

买；  

  3、增进销售——能提高顾客的平均购买数额。赊销时客户就愿意多买些；  

  4、能开发出较大的客户——大客户都要求赊销，否则就免谈；  

  5、能增加推销员和产品在顾客心目中的信赖感；  

  6、交易价格能较现款交易高；  

  弊：增加经营成本和风险  
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  1.用支出增加——利息、讨债费用、税金、账款管理成本费用上的危害。包括讨债费用、

利息支出等，当然最重要的是财务费用和税金。别人欠着你的钱，你还得替他们支付利息和

税金。  

  2.周转不良——产品转化为现金的时间拉长应收账款使企业的不良资产增加，使企业的

流动资金被一块块压死。流动资金对企业犹如血液对人一样重要。血液粘度高就易得高血压

及各种心血管病，而应收账款的产生，使资金停止参与循环，就如同血液停止循环一样，会

造成生命危险。  

  3.呆账——不是所有的账款都能收回来  

  4.价格——企业将账款风险加到产品的价格上去  

  5.主动性——被不良客户和已发生账款牵制：要账不是，不要账也不是，还不能停止供

货，结果是应收账款越积越多，企业越陷越深，形成恶性循环，难以自拨。  

  6.精力、心理上的危害：许多企业为要账问题所累。明明是别人欠你的钱，而你却要为

之支付利息、税金，想要回自己的钱，还要付出应酬费。推销员为要回自己的钱，耗费精力，

背上应收款的企业，心理上、精神上都承受了巨大的创伤。  

  C、赊销行为实质分析 

  赊销行为其实是企业向客户提供的一种商业信用贷款，通过延期偿付达到刺激销售的目

的——那些钱是我们实实在在的现金投入。  

  作为一种投资，如果控制的好（呆账损失、账款管理费用支出小于销售额扩大带来的额

外收益）就可以提升销售，提升竞争力增加利润。  

  如果管理不当会陷入泥潭，失去竞争力。一分钱的账款要以 10 倍、20 倍的销售来弥补。  

  逾期账款犹如洪水猛兽，侵吞着企业的利润！  

 

  D、利弊权衡：我们应该何去何从  

  现代市场经济是风险经济，企业销售成功并不等于经营成功，成功的经营是商品转变成

现金，而不是商品转变债权，债权在手不是胜券在握，一旦应收账款成为呆账，任你有理走

遍天下，无钱也寸步难行。  

  竞争激烈，如果行业特点市场环境要求必须这样，那么赊销也无法回避，只是要记住：

“企业要的是利润，回款之前任何销售都是一种成本！”。赊销是一种投资，投资管理要达到

的目的，就是要求使“利”最大化（使应收账款余额最大）“弊”最小化（使呆账损失最小，

使产品转化为现金的时间最短）——这就是账款管理。（如下图）  
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  账款管理：  

 

话题二：应收账款产生的具体原因分析 

  研究众多企业的欠款现象发现，应收账款的产生原因有客户方面的，又有企业和销售人

员自身的原因。  

  客户方面的原因，如：  

  ·不能付：  

  ※客户业绩不振，资金周转困难  

  ※遗失有关凭证  

  ·不愿付  

  ※对企业提出的要求未得到满足——折扣、铺货、库存清理、服务、促销支持、其他客

诉  

  ※对企业的基本服务不满——产品的质量、数量、价格及契约的落实  

  ※商业利益驱使，想多保留手上的现金（相当于无息运作别人的资金）  

  ※商业道德水准差：应付不付/ 装作忘记了 / 装作银行手续出了问题/ 装作没收到账

单/诈票  

  企业经营理念不正确，如：  

  ·企业急于销售，忽视货款控制，盲目经营，贪功冒进。  

  ·不重视信誉，价格体系混乱、质量不过关、服务承诺不能兑现，造成客户抱怨拒绝付

款  

  ·人大于法制，造成关系债。  
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  员工技能方面，如：  

  ·员工职业道德差，内部截流、侵吞货款  

  ·员工迫于销量压力急于销售  

  ·追款不及时，客户流失  

  ·追款不及时，客户人员异动  

  ·未在对方结款日收款，收款前未通知对方等等……  

  企业政策问题：  

  ·不重视新客户信用评估  

  ·信用审批权限不清，各级主管、经理签字都可放信用，造成混乱  

  ·没有信用审核机制，不能及时给超过信用限额的客户停货  

  ·检讨不及时，造成恶性循环大额欠款  

  ·追款不及时，客户信用发生变化，但未察觉。  

  ……  

  回过头来细细分析一下账款的形成原因，会发现，大多是企业本身的制度、员工素质和

经营作风不正造成的。即便是客户方面的原因，也往往是由于企业信用评估不准，给信用不

好的客户放了赊销政策，客户服务不良（造成抱怨）或管理不严（追讨不及时）造成的。  

  应收账款风险，其实完全可以控制，着力点就在企业自己身上。  

话题三：追款的智慧——正确的心态 

  A、回款的重要性  

  一些业务员急于推销，对于交易条件，尤其是货款回收，都采取低姿态，如：  

  “什么时候都可以!”；“到时候再说吧!”，结果在模糊之中就开始交易行为，等到收回

货款时，问题就发生了。  

  教育员工回款很重要，追款也很困难，才能避免“不该发生的应收账款”出现，一线人

员在回款问题上的浮躁和侥幸的心态非常可怕，因为企业政策由他们执行，一切在他们掌握

之中。  

  正确心态  

  1、尽可能现款交易。收不回资金的销售，比没有销售更糟；  

  2、要账比销售更难。与其将大量的时间和精力花费在要账上，不如用这些时间去开发

更多更好的客户；  

  3、宁可失去这笔生意，也不冒险赊销；  

  4、回款之前一切销售都是成本，回款之后销售也仅仅完成了一半；  

  5、逾期账款要以此外几十倍、几百倍的销售才能弥补；   

  6、我们无法用账面的销售额去支付工资和供应商的货款——我们需要现金；  

  7、我们的使命是创造有利润的销量  
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  B、收款的合理性  

  一些销售人员在催款中会表现出某种程度的怯弱，这里一个很重要的问题是必须要有坚

定的信念。  

有些业务员收款时“心太软”：   

  ※“不欠款客户就不会进货，欠款是没有办法的事。”  

  ※“客户资金怪紧张的，就让他欠一次吧!”  

  ※“看这个客户不像是个骗子，过几天就会回款。”  

  还有的收款人员认为催收太紧会使对方不愉快，影响以后的交易。如果这样认为，你不

但永远收不到货款，而且也保不住以后的交易。客户所欠货款越多，支付越困难，越容易转

向他方（第三方）购买，你就越不能稳住这一客户，所以还是加紧催收才是上策。 反之，

则会被对方牵着鼻子走，本来能够收回的货款也有可能收不回来。因此，一个人在催收货款

时，若能信心满怀，遇事有主见，往往能出奇制胜，催款人员的精神状态是非常重要的。   

  正确心态：  

  1、现金回收是一项不可回避、富有挑战性的工作，而且追款是理所当然的事，不要懦

弱，也不要感到不忍心，碍于情面；  

  2、赊销是信用交易，是我们对客户偿兑能力的信心，也是客户对我们的承诺，是事先

约定的。那是我们的钱，客户不过是暂借而已——所以追款理所应当，无需感到不忍心，不

好意思或不敢直言。  

  3、越能及时提醒客户就能越早收回贷款，客户从来都不会因被提醒付款而不满；  

  4、客户尊重做事专业而且严谨的业务员，在账款问题上的妥协不可能换来客情，也不

可能换来客户对你的尊重。  

话题四：追款的智慧——收款基本原则 

  基本原则：  

  掌握正确的心态；（如前所述）  

  “预”：未雨绸缪。回款开始于销售之前。与其在应收账款追讨上耗费精力，不如在客

户选择信用发放上早下工夫！  

  “快”：债务发生后，要立即要账。据英国销售专家波特·爱德华的研究，赊销期在 60

天之内，要回的可能性为 100％；在 100 天之内，要回的可能性为 80％；在 180 天内，要回

的可能性为 50％；超过 12 个月，要回的可能性为 10％。另据国外专门负责收款的机构的研

究表明，账款逾期时间与平均收款成功率成反比。账款逾期 6 个月以内应是最佳收款时机。

如果欠款拖至一年以上，成功率仅为 26.6%，超过二年，成功率则只有 13.6%。  

  “勤”：经常要账。对那些不会爽快付款的客户，如果业务员要账时太容易被打发，客

户就不会将还款放在心上，他会觉得这笔款对你来说不重要，能拖就多拖几天吧。业务员经

常要账会使得客户很难再找到拖欠的理由，不得不还你的款了。  
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  “缠”：对某些总想方设法不还钱的客户，讨债人一定要有不达目的不罢体的精神。山

东省一业务员想出一个心理讨债法：他设计了一个讨债服，拟一张讨债公告贴在对方门囗；

准备一张破锣去讨债时敲，让欠款的人的面子没处放。他去找一个债务人要账，债务人开始

不承认，讨债方拿出证据后对方又说没有钱。第二天这位业务员就开始调查债务人的经营项

目及位置，知道他有一个饭店生意很红火。就和对方摊牌：“如果你不还债，我就穿上讨债

服，写上讨债公告，带上破锣，去站到你门前”。债务人闻言变色，态度一下子就转了 180

度，同意还债。  

  注意：  

  ※这种方法也许“低级”，但不必为此心存“愧疚”，因为存在着这样的恶意欠款客户，

所以要“以恶制恶”  

  ※首先要界定这位客户是否真的有钱不还，恶意欠款。若是，追回账款后应该马上停止

赊销，所以也不必怕“得罪他”。  

  “通”：就是变通。有时客户并不是真心要赖账。这时业务员可以想一些变通的方法。

如：在你找客户（尤其是大户）收款前，先下市场“象征性”地帮他收几笔他的下线客户的

欠款；了解到客户的经营困难，就利用自己的知识，帮助客户分析市场，策划促销方案等，

以自己的诚心和服务打动客户。往往可以收到很好效果。  

  “变”：客户没有好坏，只有不同。不同的客户不同的讨债方法。前提就是你对这位客

户尽可能多的了解，掌握与他有关的一切资料。  

 

 

 

 

 

 

 


