
01 
瞭解您的交易對象
當今世界，您的客戶之間的聯繫日益
緊密，節奏越來越快，我們面臨的問題
是：“應該與組織中的誰溝通？”

當發生帳單逾期時，一些人會更關心收
回資金，而不是探求減輕逾期風險的
措施。瞭解您的主要連絡人，從一開始
就與其進行開誠佈公的溝通，對於在
出現問題時設定共同目標至關重要。

務必掌握具體的市場資料，包括銷售回
款天數平均值、催收慣例和整個商業
環境，如當地法規和法律體系。這將有
助於您從多個角度考察您的客戶，並且
在合作時從大局考慮問題，以作出審慎
的決策。

02
完善您的客戶信用管理
有必要建立一個完善的流程，以確保
您的企業不會承受不必要的風險，並
且在出現面臨風險時能夠採取適當的
應對措施。首先是您需要評估您的客
戶的信譽，並設置適當的信用額度。您
對客戶瞭解得越多，您的抗風險能力就
越強。為了增強安全性，您可以設計更
具體的收費結構，例如實施累進付款。

然後，您最好實施標準條款和條件，並
讓您的客戶知悉。如果您的客戶逾期
付款，您可以考慮收取罰金，甚至重新
考慮您的條款，包括撤銷您的授信。旦
您的發票到期，請儘快催收——每逾
期一天就意味著您收到付款的可能性
越低。切記，快速準確的信用控制系統
將會平衡您與客戶的需求。

03 
確定追債的臨界點
有時，追討一筆已成為壞帳的債務的
成本與最初的信用金額成正比，甚至
更高。對於金額較大的債務，可能需要
採取法律行動，而且您負有證明債務
無法收回的舉證責任。最終您需要衡
量成本和收益，以找到您的壞帳“臨界
點”。需要考慮的一些重要因素包括客
戶所在的行業和位置。

只要存在資金，就會有債務，包括好帳
和壞帳。但是，只要願意接受不可避免
的壞帳，並願意承擔其成本，通過建
立嚴格的管理機制，企業就可以採取
相應措施，完善自身，提高韌性和盈利
能力。
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控制壞帳的3點建議
壞帳可能是對預測和底線的詛咒，但卻迫使企業更具前瞻性。由於很多壞帳的根源在於供應鏈風險，因此
整個損失關係歸根結底取決於每個參與者與該風險的接近程度。壞帳也不是憑空產生的。對於企業來說，
瞭解壞帳是或更有可能是在什麼時形成的，可以帶來潛在機會。銷售回款天數（DSO）監測等先導指標可以
幫助做到這一點。
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