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اعتبار سنجی مشتریان 
و 

مدیریت وصول مطالبات

اسماعیل محققی

تعاریف و دلایل اعتبارسنجی
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٢

ریسک و کاھش آن 

ریسک ھای کشوری.١
سیاسی •
اقتصادی•

ریسک بازار.  ٢
نرخ بھره •
تغییر نرخ تبدیل ارز•

ریسک و کاھش آن 

ریسک ھای اعتباری.  ٣
تجاری •
تولید  •
اجرا•

ریسک –ریسک قوانین و مقررات -ریسک فناوری.۴
عملیاتی

....  و 



۵/٩/١۴۴٢

٣

اعتبارسنجی در جھان 

رتبھ بندی درجھان 

آژانسھای مھم رتبھ بندی اعتباری در جھان •

)Moody’s( مودیز                        -١•
)standard & poor’s(اس اند پی   -٢•
) Fitch(فیچ                                   -٣•
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۴

روش رتبھ بندی اعتباری درجھان 

استاندارد سازی شاخص ھا و رتبھ بندی •

رتبھ بندی بلند مدت و کوتاه مدت •

رتبھ بندی در جھان 

)ھزینھ تامین اعتبار پایین(اثر قرار گرفتن در رتبھ ھای بالا•

)الاھزینھ ھای تامین اعتبار ب(اثر قرارگرفتن در رتبھ ھای پایین•
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بررسی فنی-رتبھ بندی درجھان

میانگین موزون ھزینھ سرمایھ •
متوسط بازده صنعت •
نقطھ سر بھ سر•
طرح توجیھی کسب و کار •

عرفی اعتبارسنجیم

روش مشتریان بیشتر برای کسب وکارھایی کھ فاعتبارسنجی 
.دسر داشتھ باشنددرخواھند نمی ودارنداعتباری 

چک ھای وصول نشده•
سفتھ ھای ضمانت•
مشتریان بدحساب•
راھروھای دادگاه وکلانتری•
جلسھ باوکیل•
اعصاب بھ ھم ریختھ•
سرمایھ ازدست رفتھ•
وصول ازطریق ضمانت ملکی وبانکی•
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دو راه برای درگیر نشدن

فروشینقد •

اعتبارسنجی مشتریان•

بھ زبان ساده اعتبارسنجی

؟اعتبارسنجی مشتریان چیست

ورت ھ ص ا ب رکت م د ازش ی توانن تریان م ھ مش اری ک قف اعتب س
د  داعتباری خری ن براساس سوابق مشتری بررسی شو کنن ده ای

.باشدشده ت بثحسابداری ودرسیستم باشد



۵/٩/١۴۴٢

٧

مشتریاناعتبارسنجیدو راه برای 

استفاده از اطلاعات و گزارشات موسسات اعتبار سنجی-١

اعتبار سنجی توسط خود شرکت -٢

دھیم؟انجام را چطوراعتبارسنجی مشتریان

سوابق مشتری درسالیان قبلبررسی •
استعلام حساب بانکی مشتریان•
ندباآن مشتری مراوده اعتباری دارکھ شرکتھااستعلام ازدیگر •
حضور در محل کسب مشتری وتحقیق درمورد فروش•
مدت زمانی کھ مشتری دراین کسب وکارفعالیت می کند•
توان مالی مشتری درباز پرداخت•
تعریف حداقل اعتباربرای مشتریان جدید•
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٨

تقسیم وظایف در اعتبار سنجی
و 

جایگاه آن در ساختار شرکت 

ت؟مشتریان درشرکت بھ عھده چھ کسی اساعتبارسنجی 

:بخش فروش

روش باش ش ف ده بخ ھ عھ ط ب تریان فق نجی مش ار س ر اعتب د اگ
ار بیش تر از معمولا تصمیمات احساسی تری گرفتھ می شود واعتب

.داده می شودواقعی حد
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٩

ت؟اعتبارسنجی مشتریان درشرکت بھ عھده چھ کسی اس

:بخش مالی

ھ عھده بخش حسابداری وم ط ب الی اگر اعتبارسنجی مشتریان فق
ار شودباشد تصمیمات محافظھ کارانھ اتخاذ می  راواعتب ز حد کمت

.زندواقعی در نظر گرفتھ می شود و بھ فروش آسیب می 

ت؟اعتبارسنجی مشتریان درشرکت بھ عھده چھ کسی اس

ای م ش ھ یم وازبخ تھ باش نجی داش ھ اعتبارس ت کمیت ر اس الی بھت
دیران  روش و م وارد نظر ودربرخی آنھاوحسابداری و از تیم ف م

.ممدیرعامل وسوابق مشتری برای اعتبارسنجی استفاده کنی
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؟سوال 

نم ؟؛ چگونھ اعتبار سنجی کفروشنھ حسابداردارم و نھ تیم من 

ھم میتواند ؟ منشییا شاگرد آیا 

؟کنیمریسک چقدر در اعتبار سنجی 

ریسک با استراتژی

ھ • اج ب ا احتی د حتم ازار جدی ھ ب اطر ورود ب ع بخ ی مواق دربرخ
داریمریسک 

ی • د برنوقت ار در یک شھر جدی ھ قصد توسعھ کسب وک ھ ب ام
ریزی می کنیم
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وکارکسب سود اعتبار سنجی و 

.کنیمکسب وکارخودمان رادر اعتبارسنجی بادیگران قیاس نبابد 

.کندازکسب وکارھابرای برند سازی ریسک بیشتری می برخی •
ن منطاستراتژی مثلا  انی ودرای ھ کھ محصول ویا کالای من دراین برھھ زم ق

.کنمبھ جایگاه مناسب دربازار برسد ومن این مقدار راریسک می 

داسود اگر • د سازی ران ا برنامھ جایگاه سازی یابرن رم کمتری دارم و ی
.اصلا نباید ریسک بیشتر کنم

وکارکسب سود اعتبار سنجی و 

باشیدروغن خوراکی کنید شما تولید کننده فرض 

ھ داریجای ھ ببرند سازی دریک منطقھ برای  ات برنام ھ تبلیغ د ک
ک  دتی راباریس ید وم تھ باش ور داش ا حض گاه ھ ھ فروش درھم

ی است املا منطق ھ ک ید ک الا بفروش ھ ک ن منطق تری در ای ی بیش ول
.حتما باید عدد سقف برای این ریسک مشخص باشد



۵/٩/١۴۴٢
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سقف اعتباری

مختلفدرسطوح اعتباریسقف

.برای ھرمشتری حداقل وحداکثر سقف تعیین کنیم•
.برای ھربخش فروش حداقل وحداکثر فروش تعیین کنیم•
داکثر • اه ح ابقھ وجایگ ب س ھ تناس دیران ب ھ م رای ھم ب

.اعتبارتعریف کنیم
برای مدیر عامل سقف اعتبارسنجی تعیین کنیم•
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درسطوح مختلفاعتباریسقف

.اعتبار سنجی تنھا از طریق واحد فروش موفق نخواھد بود

ھ فروش احساسی است وکل تیم فروش درفراز ونشیب بزیرا  ازارب
.تصمیمات احساسی دچارمی شوند

ک  ر ریس د ب ی توان م م روش ھ یم ف راد درت ی اف عیت روح وض
.بگذاردبیشترتاثیر 

سقف درسطوح مختلف
المث

ی ک ریسببیند کھ چند چک برگشتی ازمشتریان شرکت زمانی  خیل
.دبینآسیب می حساب ومشتری خوش ندککمتری می 

ی  یوقت میمات احساس تھ باشدباتص ود داش رکت رک روش ش ھ ف ب
رای مشتریان بدحساب فرصت داده می شود وفقط باتعیین اعتب ار ب

ان امکتوب وق تمی وی ورت سیس ھ ص روش ب یم ف تری وت ون ھرمش
.تعادل رعایت می شود
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نمونھ سطح بندی ساختاری 

رای • ترین ریسب د بیش تریان جدی ھ مش اری ب روش اعتب ک ف
.تومانبیست میلیون 

خود فروشنده اجازه دارد باتوجھ بھ گذشتھ وسوابق مشتری و•
ان تا  ون توم ه انجام بیشتر از حدتعیین شدریسک پنجاه میلی

.دھد
ن ام• د ازای ری دارن ھ کمت ھ تجرب از البتھ برخی فروشنده ھا ک تی

.برخوردار نیستند

نمونھ سطح بندی ساختاری

ا • ازه دارد ت روش اج دیر ف د م ون ص تر ازحمیلی ک بیش د ریس
.تعیین شده انجام دھد

ون یست دومدیر عامل اجازه دارد تا • حد ریسک بیشتر ازمیلی
.تعیین شده انجام دھد

یم درصورت کھ احتیاج بھ ریسک بیشتری باشد حتما بای• د از ت
واھی  ر خ دیرعامل نظ روش ،م یم ف ا ،ت الی ،رقب حسابداری وم

ک انجام شود وپس از محرز شدن و معتبر بودن مشتری ریس
.وفروش اعتباری انجام گردد
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تاثیر سابقھ و زمان 

ی منظمھادورهتغییراعتبارسنجی مشتریان بھ صورت 

ل ز ھ دلای ھ مشتریان خوش حساب ب اد بارھا اتفاق افتاده است ک ی
.جایگاه خود راازدست می دھند

اره  نجی رادوب ار س نظم اعتب ورت م ا بص ھ م ت ک م اس ی مھ خیل
یم  ی کن الیانھ یاف. بررس ورت س ھ ص د ب ی توان ی م ن برس لی ای ص

.اتفاق بیفتد

چھ وقت اعتبار مشتریان راافزایش دھیم

داد • ورت تع ھ ص ع ب ھ موق ت ب ا پرداخ تمر ب د مس ات خری دفع
پلکانی

تی • ورت لاک پش ھ ص ارش راب ب وک تری کس ھ مش انی ک زم
توسعھ می دھد

زمانی کھ ھمھ ازمشتری بھ خوش حسابی یاد می کنند•
ی دھی• تری م ھ مش تر ب د بیش نھاد خری ما پیش ھ ش انی ک د زم

کندومشتری بھ دلیل خرید اعتباری آن رارد می 
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مشتریان راکم کنیماعتبار چھ وقت 
د کاصرار • ھ نسبت آنچھ تعھ اخیر ب رده مشتری درپرداخت بات

است در چندین نوبت
برگشت خوردن چک مشتری•
دازی  ش• ا راه ان انی و ی عبھ توسعھ کسب وکار بھ صورت ناگھ

ھای متعدد بھ یکباره
سفارش بھ صورت نامتعارفتغییرعدد •
وارد درنظ• وان در برخی م ار ھم می ت ر تغییر صنف کسب وک

گرفت
مشتریبدنامی وصحبت رقبا در موردتاخیر ویابدحسابی •

یچ شرایطی خوش حساب نممشتری :  نکتھ  ی بد حساب تحت ھ
د ارزش  ی کنن ت م لاف آن راثاب ھ خ اچیز ک د ن ود و آن درص ش

.ریسک کردن راندارد

ننکات طلایی در مورد اعتبار سنجی مشتریا

سب حداقل حدود پنج درصد مشتریان بدحساب ھستند درھمھ ک•
یاه  ت س ھ درلیس ی رحمان نجی ب ار س ا را در اعتب ا آنھ وکارھ

.قراردھید

د حساب می شوند معمولا یک شبھ ب• ھ ب ھ مشتریان قدیمی ک
د چک ھای بدحساب نمی شوند و اول باتاخیر درپرداخت و بع

روندمکرر برگشتی و درنھایت بھ سمت عدم پرداخت می 

شوند خیلی از کسب وکار ومشتریان جدید یک شبھ تعطیل می•
.خیلی مواظب این گروه باشیم
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انواع مشتری-اعتبارسنجی

حرفھ ایاعتبارسنجی
ااعتبارسنجی • ابی ریسک Credit scoringی روش ارزی

ت ار و . اس ھ ھای اعتب ک از مشخص ر ی ھ ھ ن روش ب در ای
ھ نشان دھنده س د ک طح اعتبارگیرنده امتیازی اختصاص می یاب

ت ده اس ک اعتبارگیرن از اعتب. ریس ب امتی ن ترتی ھ ای اری ب
ی  وقی(متقاض ا حق ی ی ک ) حقیق زان ریس انگر می روبی ش ف
. او استبھ اعتباری 

ادر • راه ب تر ھم ود بیش ھ س ت ک داول اس الی، مت ای م فعالیت ھ
د تر باش ک بیش ا. ریس وی اعتب رایطی پرتف ین ش ا در چن ری ب

ھ  ده می شود ک نگاھی ھمزمان بھ دو مؤلفھ سود و ریسک چی
د  ول، فرآین ک معق ذیرش ریس ر پ اری علاوه ب روش اعتب ا بف

لزم طراحی چنین پرتفویی مست. سودآوری مناسب ھمراه باشد
.استایجاد موازنھ میان توان ریسک پذیری و سود انتظاری 
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حرفھ ایاعتبارسنجی

رای ای• نجی ب تم اعتبارس ارگیری سیس رایط بک ن ش اد در ای ج
توازن بین ریسک و سود، ضروری است و عدم وجود آن بی
د و اری کارآم وی اعتب ک پرتف ود و شکل گیری ی ھ وج شک ب

ھ و الی موسسات باشد، لطم افع م ده من ھ تامین کنن ھ ک ارد بھین
.  خواھد نمود

ھ عافزایش اندازه کیفیت داده ھای مشتریان ھر • ارت یابد، یا ب ب
تھ باش افی از مشتریانشان داش ند، دیگر اطلاعات صحیح و ک

ت نجی در بس دل اعتبارس ھ م ود ک دوار ب وان امی تر می ت ر بیش
شد و یکپارچھ ای از اطلاعات قادر بھ اعتبارسنجی مشتریان با

رکت  د ش وزه را بتولن میم گیری در ح د تص روشدر فرآین ف
.نمایدیاری اعتباری 

حرفھ ایاعتبارسنجی

اوت ھای بکارگیری اعتبارسنجی، تصمیم ھا بر مبنای قضبدون •
دیر عامشخصی گرفتھ می شود، یعنی بھ عنوان نمونھ،  ر ل م ب

ورد  ی، در م ار متقاض ود از اعتب ی خ ابی شخص ای ارزی مبن
.می گیرداو تصمیم بھ فروش اعتباری یا عدم فروش

ر اساس مستنداتی انجام می ش• ھ یا اینکھ تصمیم گیری ب ود ک
ال  ر احتم عدم پرداخت اثرگذاری ھر کدام از مولفھ ھای آن ھا ب

. نیستمشخص بدھی 
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اعتبارسنجی مشتریان حقوقی

وقی مشتریان اعتبارسنجی  ھ اعتبارسنجی شرکحق اظر ب ت ھاست ن
رتبط. کھ دارای ھویت حقوقی ھستند ا در این حالت، متغیرھای م ب

اری،  ت و ج ای ثاب ار آن، دارایی ھ ب و ک رکت و کس وع ش ن
الی شرکت در محاسبات اعتبارسن جی نسبت ھای مالی و سوابق م

ود ھ می  ش ر گرفت وابق . در نظ وثر س ش م ل نق ھ دلی لاوه، ب بع
ز در  وابق نی ن س دات، ای ھ تعھ ل ب دیره در عم ات م اری ھی اعتب

.محاسبات اعتبارسنجی حقوقی وارد می شوند

حرفھ ایقییحقمشتریان اعتبارسنجی 

تری • ب و کمش ھ صاحب کس ردی است ک ھ ای ف ی حرف ار حقیق
. است

ر در • لاوه ب ھ ای ع ی حرف تریان حقیق نجی مش اعتبارس
ار و  ب و ک ا کس رتبط ب ای م ردی، متغیرھ اخص ھای ف ش

.نسبت ھای مالی او در محاسبات وارد می شوند
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اعتبارسنجی مشتریان حقیقی مصرفی

ردی ددر  ات ف رفی، اطلاع ی مص تریان حقیق نجی مش ر اعتبارس
ود تفاده می ش نجی اس د اعتبارس ھ ب. فرآین ایی ک ب و کارھ ھ کس

ود را  دمات خ ولات و خ ک محص یلھ چ ھ وس اری و ب ورت اعتب ص
ن روش  ک از ای احبان چ نجی ص ت اعتبارس ند، جھ ی فروش م

. استفاده می کنند

(KYC)شناخت مشتری

ت پاسخ درسرویس  ن و دریاف ت آنلای لحظھ شناخت مشتری، قابلی
انوادگی ف ام خ ام و ن ی ن تار انگلیس ت نوش ا دریاف ھ ب رد را دارد ک

م مورد جستجو، اطلاعات جرائم مرتبط با آن شخص را شامل جرائ
ا  وقی و تحریم ھ ن دس(حق ز در ای ویی نی الی و پول ش ات م تھ تخلف

ده در ، جرائم سیاسی، اخبار وسیع جرائم منتشر ش)قرار می گیرد
.رسانھ ھا، ارائھ می دھد
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اعتبارسنجیروشھای متداول 

اعتبارسنجیروشھای 

:اعتبار اکتسابی است و در نتیجھ:  یک اصل مھم

فعالیت افراد -١
رفتارھای افراد دربازار -٢
ایفای بھ موقع تعھدات -٣
... حسن شھرت  و -۴

.بدست میآید
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٢٢

اعتبارسنجیروشھای 

ھای  ان روش نجیاز می ت روش ٣،اعتبارس ت و جامعی مقبولی
:بیشتری دارد 

6Cروش -١
LAPPروش -٢
5Pروش -٣

6cروش 
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٢٣

Cروش شش 

: معیارھای مورد بررسی در این روش

)  character( شخصیت                                -١
)  capacity(ظرفیت                                    -٢
)  capital( سرمایھ                                      -٣
)conditions( شرایط                                -۴
collateral & coverage)( وثیقھ و پوشش     -۵
)common sense( عقل سلیم         –اھلیت -۶

)character( شخصیت 
معانی شخصیت

)مجموعھ نفسانیات(فلسفی    -١

)ظھور و بروز صفت خاص(عمومی   -٢
ذھبیشخصیت سیاسی  یا شخصیت علمی  یا شخصیت م:  مثال

تفاوتھای فردی -٣
)ھیبت یا جربزه(از عھده وظایف بر می آید

اعی -۴ ت اجتم ادل موفقی یت مع ا (شخص وب، ب وب، محب خ
)شخصیت

)قوی، ضعیف، خجالتی،مودب( شخصیت معرف یک ویژگی-۵
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٢۴

)character( شخصیت 
:عوامل شکل گیری شخصیت

ک -١ ای فیزیولوژی ده ھ ین کنن انواده(تعی ت خ ت -وراث –قومی
)نژاد

)خانواده ، مدرسھ، دانشگاه، جامعھ، شھر، کشور( گروه -٢

)  عضویت در فرھنگ ھای مختلف و فرھنگ غالب(فرھنگ -٣

...

)character( شخصیت 
شتری میزان پایبندی و تعھد پذیری در م: شخصیت از دیدگاه اعتباری 

فاکتور ھای ارزیابی شخصیت اعتباری
آیا اھداف کاری وی مشخص و معلوم است؟-١
آیا پیش زمینھ قوی در حرفھ خود دارد؟-٢
آیا دانش حرفھ ای در موضوع خرید اعتباری دارد؟-٣
دار -۴ اد و امانت ل اعتم اعی قاب انوادگی و اجتم ر فردی،خ ا از نظ آی

است؟
آیا در ایفای تعھدات خود ثابت قدم است؟-۵
آیا در محل کار، خوشنام و واقف بھ اوضاع و مدیر است؟-۶
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)character( شخصیت 
شخصیت از دیدگاه اعتباری

پرداخت ھزینھ ھای آب، برق، گاز، عوارض، مالیات

نداشتن چک برگشتی

استفاده از تسھیلات نظام بانکی

ب ره انض ی نم ی ؛ بررس ورت دسترس ی در ص اد حت ھ ابع اط و کلی
ت م اس یل  مھ ر.(دوران تحص کل گی ھ ش تھ زمین ای گذش ی رفتارھ

)رفتار ھای آینده را دارد

)  capacity(ظرفیت    

قدرت ، توان و کشش متقاضی در فعالیت و حرفھ اقتصادی

با یک دست نمیتوان دو ھندوانھ را بلند کرد•

پایت را بیشتر از گلیمت دراز نکن •
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٢۶

)  capacity(ظرفیت    

برای واحد ھای تولیدی 
:توان استفاه از منابع برای ھدایت و رھبری فعالیت مثل

...ماشین الات ، تاسیسات، منابع انسانی، مجوزھا، مواد اولیھ و

برای واحد بازرگانی 
ای امکانات برای تھیھ و توزیع محصول، وضعیت عرضھ و تقاض

محصولات،امکانات نگھداری مثل انبارو سردخانھ، وسایط حمل و
...نقل و 

و ھر حوزه فعالیت متناسب با حرفھ خود

)  capacity(ظرفیت    

:جمع بندی نھایی 

ارگ ھ ک ھ جذب منابع،ب یری و متقاضی تا چھ میزان میتواند نسبت ب
.برگشت بھ موقع این منابع بصورت درآمد و سود اقدام کنئد
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٢٧

)capital( سرمایھ  

.رده اندمنایی کھ صاحبان فعالیت اقتصادی از محل منابع خود تامین ک
ھ بیشتر باشد حاکی از استحکام بیشتر کسب ن منابع ار ھرچھ ای و ک

.دارد و ریسک کمتری خواھد داشت

تناسب منطقی میان حقوق صاحبان سرمایھ و دارایی ھا 

درصد٢٠بازرگانی حداقل -١
درصد٣٠تولیدی ھا حداقل -٢
درصد٢۵نسبتی کھ بانکھا میپذیرند -٣

conditions)( شرایط  
تاثیر پذیری از عوامل مختلف 

داخلی .١
خارجی  .٢

رون ھ از بی ر ھر دو باید مورد بررسی قرار گیرد ولی شرایطی ک ب
.بنگاه تحمیل میشود مھمتر است

:مثال
تغییر حقوق و عوارض گمرکی، مقررات صادرات و واردات،

از نرخ مالیات، افزایش تعرفھ و نرخ خدمات دریافتی مثل برق و گ
...و 

ا ک د ی ای جدی اوری ھ دگان،ورود فن لایق مصرف کنن ر س الای تغیی
جانشین
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conditions)( شرایط  

.عوامل خارجی از حیطھ اختیار بنگاه خارج است

: تمام موارد باید بررسی شود
وضعیت اقتصادی، وضعیت صنعت، 

سیاسی، اجتماعی، جوی، اقلیمی،وضعیت 
...بازار  و  فناوری و وضعیت 

collateral & coverage)( پوشش  وثیقھ و 

بیمھ•
ضمانتنامھ •
چک و سفتھ •
...وثایق ملکی، سھام، اوراق مشارکت، و •
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collateral & coverage)( پوشش  وثیقھ و 

عوامل مورد بررسی 

میزان دارایی ھای آزاد و قابل توثیق•
وثایق ملکی•
وثایق بانکی•
ارتباط با سایر شرکت ھا •
امکان اخذ ضمانتنامھ از شرکت مادرو یا سایر شرکتھا•

)common sense( عقل سلیم –اھلیت 

الغ  ل و ب د عاق ت اقتصادی بای رشد واصطلاحا  افراد درگیر فعالی
ر ری لازم ب وه تشخیص و تصمیم گی ی ق ع و یافتھ باشند یعن ای نف

.ضرر اقتصادی را داشتھ باشند
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٣٠

LAPPروش 

LAPPروش 

:معیار ھای این روش •

)Liquidity( نقدینگی             -١
)Activity( فعالیت                 -٢
)profitability( سودآوری      -٣
)potential(پتانسیل             -۴
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٣١

)Liquidity( نقدینگی     

.تنقدینگی بھ عنوان جریان خون در رگھای یک کسب و کار اس

نقدینگی و ارتباط بین دارایی ھا و بدھی ھای شرکت •
نقدینگی و عمل بھ تعھدات کوتاه مدت •
ردش ترکیب نقدینگی و بررسی از طریق ترازنامھ و صورت گ•

وجوه نقد 

)Activity( فعالیت       

تولیدی•
خدماتی•
بازرگانی•
مسکن و ساختمان •
کشاورزی •
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٣٢

)Activity( فعالیت       

فعالیت و امکانات در اختیار شرکت •
فعالیت واساسنامھ •
فعالیت و برنامھ ھای آتی شرکت •
موارد انحراف از اساسنامھ •
توسعھ فعالیت •

)profitability( سودآوری    

سودآوری–دلیل اصلی شکل گیری کسب و کار 

مقایسھ سودآوری با نرخ سود رایج کسب و کار •
مقایسھ سود آوری با بھای تمام شده پول در بازار •
سودآوری و پوشش نرخ تامین مالی شرکت •
سودآوری و پوشش ریسک ھای سرمایھ گذاری •
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٣٣

)potential(پتانسیل   

دی ھای  ھ در نھپتانسیل یا امکانات بالقوه بھ معنی وجود توانمن فت
قتصادی وجود کسب و کار کھ میتواند سبب پویایی و بیشتر واحد ا

.و تداوم فعالیت سودده در بازار باشد

تحقیقات و بازاریابی•
راھبردھای آتی •
کارایی مدیریت•
تنوع محصولات •
قدرت نفوذ دربازار •
ارتباطات •

5pروش 
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٣۴

Pروش پنج 

:معیار ھا در این روش 

)people(مردم                                  .١
)products(محصولات و خدمات          .٢
)protection(حمایت                         .٣
)payments(پرداخت ھا                    .۴
)perspective(راھبرد یا چشم انداز      .۵

)people(مردم    
.مردم یعنی طیفی کھ با بنگاه اقتصادی مراوده کاری دارند

:مردم دو دستھ اند

مصرف کنندگان نھایی -١
.در مورد محصولات و خدمات شرکت اظھار نظر میکنند

متخصصین حرفھ ای یا رقبا-٢
ھ یوه عرض اوری، ش وع فن ی ن ھ بررس اوت از جمل دگاه متف ا دی ب

ای  تریان و ایف ا مش اط ب ونگی ارتب دمات، چگ ولات و خ محص
. تعھدات،و نگاه بازار با دیدگاه انتقادی آنرا بررسی میکنند
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٣۵

)products(محصولات و خدمات  

.محصولات و خدمات بھ عنوان سند نھایی کسب و کار مشتری است

:ھرچھ کیفیت بھتر و کمیت بیشتر باشد یعنی
افزایش عملیات •
سودآوری •
پوشش تعھدات •
توان رقابت •
توان مانور در قیمت بھ منظور فروش با مقیاس بالا•
...توان خروج ار رکود و •

)protection(حمایت    

داخلی و خارجی : حمایت دارای دوبعد است

بعد داخلی -١
سرمایھ 

اندوختھ ھا 
سایر آورده ھای شرکا

سودآوری عملیات جاری 



۵/٩/١۴۴٢

٣۶

)protection(حمایت    

بعد خارجی -٢
معافیت ھای مالیاتی 

سود بازرگانی و عوارض گمرکیمعافیت ھای 
پشتیبانی از طرف عوامل اقتصادی در بازار ھای تامین مالی 

.....

)payments(پرداخت ھا   

:پرداخت ھا یعنی 

سابقھ پرداختھای گذشتھ -١

توان پرداختھای آتی-٢
) سودآور بودن حرفھ ، بیمھ،وجود ارتباطات وسیع( 
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٣٧

)perspective(راھبرد یا چشم انداز   

.ماموریت و چشم انداز بنگاه اقتصادی مھم است

مراحل عملیاتی شدن این برنامھ •
ابزارھای لازم برای اجرای عملیات •
برنامھ عملیاتی واحد •

روشھای کسب اطلاعات 
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٣٨

روشھای کسب اطلاعات 

مراجعھ مستقیم-١

تحقیقات -٢

روش تلفیقی-٣

)تحقیقات+ مراجعھ مستقیم ( تلفیقیروش 

منابع اطلاعاتی
)  پروفایل (منابع داخلی •
... )صورتھای مالی و (منابع خارجی •

) اظھاری(منابع اطلاعاتی ضمیمھ 
مستندات •
مشاھدات •
اظھارات •
تحقیقات •
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٣٩

گزارش اعتبار سنجی 

فرمت استاندارد شده  گزارش اطلاعات 

خلاصھ -١
تفصیلی -٢

و در نھایت تصمیم گیری توسط کمیتھ اعتبار سنجی 

راھکارھای وصول مطالبات شرکتھا
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۴٠

راھکارھای وصول مطالبات شرکتھا

و رین اص اتی ت ات شرکتھا یکی از حی ای وصول مطالب ل راھکارھ
اری  روش اعتب ھ ف ددر کسب وکارھایی است ک ن مھارتو دارن ای

.می تواند مستقیم درسود وزیان شرکت تاثیر گذار باشد

یک اصل مھم

استپیشگیری بھتر ازدرمان ھمیشھ 
ی ازبھترین راھکارھا اعتبار سنجی تمامیکی 

.مشتریان است
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مراحل-شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

اولبررسی -١
ھ • ھ ب رکتھا توج ات ش ول مطالب ای وص دم از راھکارھ ین ق اول

.اولویت ھای مشتری برای پرداخت است

ادر خیلی مھم است کھ ما بتوانیم متوجھ شویم کھ مشتری ما• ق
.خیریااست پول راپرداخت کند 

اگرقادر باشد بھ چھ کسانی بدھکار است ؟•

.وآیا ما در اولویت پرداخت ھای اوھستیم یاخیر•

مراحل-شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

ھمکاریقطع -٢
:دومین کاردر راھکارھای وصول مطالبات شرکتھا•

ین گ• ھ دراول ام اگر مشتری ماخیلی بد حساب باشد مھم است ک
.قطع ھمکاری اتفاق بیفتد

•

د اگر مشتری پنجاه میلیون بامن حساب دارد وپرداخت نمی ک• ن
.من آن را بھ یک ریال بیشتر افزایش ندھم

رغ • م م انون تخ ارم ق ب وک ن درکس ھ م ت ک م اس ی مھ خیل
.کنمرادرچند سبد بگذاریم رعایت 
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مراحل-شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 
قانونیراه -٣
ا • ھ م ی ب رکتھاکھ خیل ات ش ول مطالب ای وص ی ازراھکارھ یک

ت مشتری بدحساب  ا دراولوی ھ م رکمک می کند ک ، یمقراربگی
وانم بتدارم کھ اییاسفتھاست کھ اگر من ازمشتری چک این 

.کنمازراه قانونی اقدام 
•
ھ شاید این• رار می گیرم،البت راه حتما من دراولویت مشتری ق

تر  ی در بیش د ول ولانی باش ر و ط ان ب واردزم ل م اهقب ازدادگ
.مشتری پول ما راپرداخت می کند

خص • م ازش ل ھ ول و وکی ت پ اخیر بازپرداخ ھ ت ی ھزین حت
.شودبدھکار دریافت می 

مراحل-شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 
درحالی دارند کھ چک خیلی قابل پیگیری نیست ایناعتقاد برخی 

:بدھکاراست کھ اگر شخص 

.سکونت یامحل کسب مشخص داشتھ باشدمحل •
.موجودی در حسابھای دیگر داشتھ باشد•
.ملک و یا ماشین وھر دارایی دیگری بھ نام شخص باشد•
.قصد گرفتن دستھ چک جدید داشتھ باشد•
.قصد گرفتن وام داشتھ باشد•

ان  ھ پولم انونی ب دام ازراه ق وانیم بااق ی ت الا م وارد ب امی م درتم
وبرسیم 
انی  اه زم م دادگ وانیم حک ھ یت ریمک ال رابگی ھ خیلاحتم ی اینک

.سریعتر بھ پولمان برسیم زیاد است
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شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

مستمربھ صورت پیگیری -۴

ات  ول مطالب ای وص ھ رادرراھکارھ ن گزین ھ ای ت ک ب اس واج
.ریمبگیشرکتھاجدی 

وان پرداخت ط ت دھکار باشم وفق ر ب ھ دونف غ کمی ب رمن مبل ھ اگ ب
ھ پول رابھ کسی پرداخت می کمعمولا باشم،یک نفر راداشتھ  نم ک

.بیشتر پیگیر من باشد

شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

:پیگیری مستمرروش 

.آنھا را لیست کنیم•
.درتقویم روزانھ خود نگھداری کنیم•
.مسول مشخصی داشتھ باشد برای پیگیری منظم•
ذاریم • ت بگ ار اس ن ک ئول ای ھ مس افردی ک ود ی ز خ روی می

.ومرتب پی گیری کنیم
.ھاییھر پرداخت راثبت کنیم وباآمار بررسی کنیم تاوصول ن•
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شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 
بخشش مطالبات-۵

:در دو صورت بھتراست کھ من مطالباتم راببخشم

اگر مشتری من بابحران مواجھ شده است ومن سالھاست کھ•
ارمی  ن مشتری ک ا ای نمب غ ک ھ ومبل ھ نسبت سودی ک ی ب خیل

ھ من اسبی ازاین مشتری دریافت کرده ام کم باشد بخشش گزین
.است

رایطی • ریدرش ھ ارزش پیگی ت ک اچیز اس ی ن غ خیل ھ مبل ک
ابی  ت راروی بازاری ین وق دارد و ھم دانم ن ن و کارمن رای م ب

ی آ ت م غ رابدس ن مبل تر ازای ی بیش ذاریم خیل روش بگ ورم وف
.وپیگیری وقت تلف کردن است

شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

تخفیفپیشنھاد -۶
ا • رکتھا مخصوص ات ش ول مطالب ای وص ی از راھکارھ یک

. استشرکتھای کوچک گزینھ تخفیف 
ی از پولشان راب• ھ کم بخشنند بیشتر طلبکارن حاضر نیستند ک

.مخصوصا در اوایل کار
ال دا• ردیم احتم رد بھتره ما ھمیشھ در اولین فرصت کھ حس ک

ھ تخف د ازگزین ن را پرداخت کن ول م د پ ادر نباش تری ق ف مش ی
.اولویت پرداخت مشتری قرار بگیریمودر کنیماستفاده 
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۴۵

شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

ن شخص کنید شما ازیک نفر یک میلیون طلبکار ھستید وایفرض 
ولی بھ چندنفر ده میلیون بدھکار است وھیچکس چک ندارد وکل پ

.استکھ دارد ھفت میلیون 

رار من با دادن پیشنھاد تخفیف خوب خودم رادر اولویت مشتری ق
ا  اآن ٣٠می دھم وحتی ت درصد تلاش ٧٠درصد آن راببخشم وب

.کنم ضرر بوجود آمده راجبران کنم

:دوسود درگزینھ تخفیف وجود دارد

ینمن • ول ازب ال سوخت شدن پ بھ حداقل پولم می رسم واحتم
.می رود

ان • ردازم ودر زم ی پ ارم م ب وک ھ کس ت ب ال راح ن باخی م
.وانرژی خودم صرفھ جویی می کنم

بر ھشت کن و ھشت بر مشتده : المثل قدیمی ضرب 
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۴۶

شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 
کالباسیمدل -٧

را  ھ آن انی ک ی زم ورد ول وان خ ی ت اس رانم ک رول کالب ولا ی معم
.ورق ورق می کنیم بھ راحتی قابل خوردن است

غ وقتی  ون تاهپنجمن ازیک نفر طلب دارم و فرضا مبل ان میلی وم
.است

ھ سرھروقت  مراجعھ می کنم مشتری بااین جملات من رادست ب
:کندمی 

فعلا بازارخراب ھست•
قراره یک وام بگیرم•
یک طلب دارم تاچند روزدیگھ گیرم میاد•
در ماه آینده بھ شما حتما پرداخت می کنم•

شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 
تن ا ھس ورت یکج ھ ص ب ب ل طل ال ک ھ دنب راد ب تر اف ولا بیش د مع

.اندودربرخی موارد بیش ازده باربھ مشتری سر زده 

د ت نکرده ان ولی دریاف ھ ب.ولی ھیچ پ ن است ک ھ پس راه چاره ای
ب  ی درطل ون رضایتاهپنجمبالغ کم راضی باشیم وحت دھیم میلی ب

.ھزارتومان بگیریمانصدپ

ھ  را در ده مراجع ون زی نج میلی ی پ اب یعن ل حس د از ک ده درص
.رادریافت کرده ایم واین از مبلغ صفر خیلی بھتراست

ندند و ن روش را نمی پس راد ای تر اف ھ بیش الی است ک ن درح ھ ای ب
تند  ا ھس ول یکج ال وص ت در دنب ا پرداخ ما حتم ھ ش ده ب اه آین م

.میکنم
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۴٧
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ی مشحسن• تری این مدل پول گرفتن این است کھ من درلیست پرداخت
.قرارمی گیرم

.درآرامش کامل باشدموارد بھتراست تمامی •

ات • ول مطالب ای وص ز درموردراھکارھ ط قرم رین خ اید بھت ش
:استشرکتھااین جملھ 

»شوندبد حساب تحت ھیچ شرایطی خوش حساب نمی مشتریان « 

سوال؟

م؟، چھ کنیاستمن مشتری بدحساب داشتم کھ خوش حساب شده 

ھ باشد ت اینگون ی ممکن اس ن ول تریان درصد کای داد ازمش ی تع م
.دارند

ت بھ دنبال جداسازی مشتریان بد حسابی کھ قراراسبھتراست 
.خوش حساب شوند نباشیم



۵/٩/١۴۴٢
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شرکتھاراھکارھای وصول مطالبات 

:شوددر راھکارھای وصول مطالبات شرکتھا این گزینھ دیده نمی اغلب 

».افتدفروش احساسی وکم تجربھ بودن فروشنده ھا این اتفاق میبدلیل گاھی «

با سپاس از توجھ شما


