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内容概要

　　《企业信用管理》系统地介绍了企业信用管理的基本知识及实用管理技术和方法。
《企业信用管理》共分十章，内容包括：总论、企业信用管理的机构和人员、企业信用管理流程和模
式、资信调查及客户管理、信用销售管理、国际信用销售管理、应收账款管理、信用风险的转移、信
用管理信息化、企业信用管理相关法规。
《企业信用管理》可以作为信用管理职业资格考试制定教材，也可以作为高等院校的工商管理、市场
营销、财务管理、金融学等专业教材或参考书，也可以作为企业信用管理人员的工作参考书。
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章节摘录

　　二、双链条信用管理模式的关键环节　　双链条控制，既要控制客户风险，又要控制内部管理风
险，而且对客户风险的控制往往是通过完善的内部管理实现的。
其关键环节如下。
　　1.签约前风险的控制应侧重于客户选择　　业务人员在开发客户和争取订单的过程中，往往基于
开发业务的考虑，忽视对客户的全面考察，在缺乏对客户信用了解的情况下贸然签约，或迫于竞争压
力和开拓市场的急切心情，与信用不良客户签约。
这种由于客户选择不当造成的不良应收账款占了企业逾期应收账款的绝大部分，因此，签约前的风险
控制是多数企业的控制重点.企业应做的具体工作包括：通过对客户的初步筛选，排除掉交易价值不大
和风险明显较大的客户，选择有潜力客户和风险不确定客户进行资信调查，调查时广泛利用企业内外
部渠道，以确保客户信息的完整和准确；有关客户信用信息的收集、使用和维护，应有统一的管理规
定和制度，这些规定和制度要明确到具体业务流程中去，并有考核和激励措施；有条件的企业客户信
息管理要实现信息化，即建立客户数据库，并配备信用管理软件或客户关系管理软件。
　　2.签约风险的控制应侧重于科学决策　　现在，许多企业的信用销售决策往往是凭感觉或经验作
出的，没有一个科学的决策程序和充分的决策依据，重要交易决策通常凭借高层决策者的一支笔。
这样既没有发挥各级员工和经理人员的积极性和责任感，又使决策难度和风险加大，高层领导陷入到
具体的交易决策时间过多。
或者，有的企业让业务人员完全承担交易风险，这样往往会出现失控的应收账款或业务人员无力承担
风险。
正确的方法是：基于业务人员收集到的信息和销售建议，基于外部渠道对客户的资信调查结论，由专
门的部门或人员对客户信用进行分析，得出结论和信用销售决策意见，交给主管部门或经理审批。
企业应有明确的客户信用审批程序，针对不同类型客户和不同情况的信用政策，外挂于计算机系统上
的自动的信用评估模型，使评估分析和信用决策能够较快作出，并实现与客户信息库和日常监控工作
的集成.另外，企业应不断完善自己的标准合同文本，使其漏洞和条款风险尽量减少，非标准合同文本
要经过严格的评审，避免合同条款风险和履约风险。
 　　⋯⋯
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