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「  
全世界政府開始撤回新冠
疫情期間對企業的支持和
保護後，破產率恐將開始
攀升。  

企業應設法防範拖欠應收
帳款的風險上升。  」 

全球疫情引發 2009 年後第一次經濟衰
退，加上美國總統大選以及 3.5% 的經
濟萎縮幅度，去年這一年讓全美企業經
歷了相當大的挑戰與不穩定。然而，隨
著新總統上任以及新冠疫情財務振興
紓困方案的實施，企業在 2021 年上半
年的經營狀況顯得平靜許多。出口成長
率高達 5.1%，因此 2021 的 GDP 成長
幅度可望達到 4.2%。不過，要能如此
樂觀以待，大半契機還是基於能夠避免
另一波嚴重的新冠感染並順利解封的
前提之上。 

就諸多方面來看，透過付款習慣評量表
的結果都能略見端倪。許多企業在開發
新的業務方面採行了較為積極的方式，
這或許是在疫情造成經濟壓力之下不
得不為之的措施。相較於美墨加協定 

(USMCA) 區域中其他國家的企業，美
國企業提供給客戶的貿易信用優厚許
多。這些企業所要面對的遲付與沖銷問
題，也比墨西哥和加拿大的企業更多。
這可能是貿易信用運用條件較寬鬆，以
及新冠疫情引發的衰退潮擾亂經濟局
勢所造成的結果。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

不過，在我們訪談的企業當中，絕大多
數也對未來數月的業績與成長抱持樂觀
的態度。五分之二的企業認為國內經濟
回彈將有助於經濟發展。即便如此，只
有 26% 的受訪企業表示今年打算使用
貿易信用保險，這個比例低於墨西哥和
加拿大。政府撤回新冠疫情期間對企業
的支持和保護後，破產率恐將開始攀升。
因此，企業應設法防範拖欠應收帳款的
風險上升。 

企業如能採用（Atradius 的）貿易信用
保險，就可以將收不到款的風險委外處
理，同時又能享有專業的債務催收服務。
企業的信用保險保單會提供優質的承銷
服務，加上熟悉世界各地的企業和市場
等優勢，同時還能針對客戶進行專業的
信用調查，因此有助於改善企業本身的
盡職調查效果及維護客戶關係。 
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要點

今年盛行以信用保險做好信用管理的解決方案 

四分之一的美國受訪企業有意在未來數月採用貿易信用保
險。這樣一來，即使出現呆帳也不怕收不回應收帳款，同
時這些企業也能因為市場情報以及保險公司核保員所提供
的商業分析報告而受惠。 

這樣有助於企業瞭解其所在市場和客戶，也能讓企業得到
所需要的資訊和安全感，可以放心開發新市場或培養與新
客戶之間的關係。 

信用貿易是影響許多 B2B 企業之業務發展的重要條件

40% 的美國受訪企業表示提供貿易信用的目的是爭取新客
戶。這個比例遠高於加拿大和墨西哥。貿易信用當然有助
於刺激許多企業的貿易活動。 

特別是在大量企業飽受經濟壓力的疫情時勢之中，貿易信
用所能發揮的作用就像是非正式的短期融資來源。提供貿
易信用的企業通常也會與客戶培養出較強韌的關係，因為
雙方之間的互動交流往往會更頻繁。例如，這類互動交流
可能包括多次協商信用金額和信用條件，另外還有信用 
調查。

依賴內部 B2B 貿易債務管理資源可能會所費不貲 

自行承擔客戶信用風險（又稱自保）其實就表示企業已經
做好準備，願意接受客戶賴帳的事實。企業採行這種方式
所面臨的風險等級，會因單一客戶的應收帳款比例而異（集
中在同一買方的發票數目越多，一旦該客戶宣告破產，貴
司出問題的風險就越高），也因企業本身的呆帳預備金多
寡而異。流動性等級較高的企業或許有能力吸收大筆呆帳
金額。企業要不就是努力克服沖銷，要不就是發現本身的
流動性已經嚴重受創，再也無力還錢給自己的債權人，最
重要的問題或許是探究兩者之間的引爆點究竟在哪裡。 

策略性的信用管理讓 B2B 貿易債務成本達到最好的
平衡點 

發票欠付時間拖得越長，催收成本就會因為時間拉長、追
帳佔用資源而增加。依據調查結果所示，美國有 55% 的企
業表示與管理貿易信用帳款相關的行政管理成本提高了，
由此可見一斑。選擇自行管理信用風險的企業，往往比選
擇委外給專業人士管理的企業負擔更高的債務管理成本。
要解釋這樣的情形，其中部分原因在於有些信用保險公司
（包括 Atradius 在內）的信用保險保單就附帶了專業催
債服務（因此企業不需另付成本）。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 
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41% 

美國調查結果

信用銷售數字於疫情爆發後的幾個月間呈現上升趨勢 

51% 的美國受訪企業表示疫情爆發後幾個月間使用貿易信
用的機會變多了（37% 不變、12% 減少）。相較之下，以 

USMCA 區域來看，墨西哥受訪企業在這方面的上升比例是 

62%，加拿大則是 20%。 

美國重點產業是食農業、ICT/ 電子以及鋼鐵 / 金屬。根據
調查結果，ICT/ 電子產業提供信用的頻率較高，平均而言，
其 B2B 總值的 54% 均是採用信用貿易。美國鋼鐵 / 金屬業
緊追在後，排名第二，比例是 53%（加拿大比例相同，墨西
哥則是 57%）。排名其後的是食農業，美國食農業 B2B 銷
售總值當中，採用信用貿易的交易平均佔了 47%（墨西哥食
農業的比例是 38%，加拿大食農業非受訪對象）。整體而言，
美國企業比較願意針對國內客戶提供信用。60% 的國內銷
售是信用貿易，出口只佔 40%（其中最高的是食農業，比
例是 67%）。 

在美國 ICT/ 電子產業中，58% 的國內 B2B 產品和服務銷售
採用信用貿易，出口只佔 42%。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

美國：您認為貴司未來數月的業績會如何變化？ 

變好 

60% 
不變 

31% 
變差 

9% 

哪些關鍵發展將會帶動貴司的進步？ 

受訪企業的比例 
國內市場 

出口 

20% 

國內市場和出口 

39% 

範例：所有受訪企業 
資料來源：Atradius 付款習慣評量表 - 2021 年 7 月 
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成本控制 

新冠疫情造成的經濟危機 

維持充足的現金流 

產品和服務的需求下降 

19% 

18% 

16% 

供應鏈中斷

銀行貸款限制 

16% 

13% 

5% 

5% 

47% 
的美國調查受訪企業表示，B2B 客戶

去年的付款習慣變得比較差。

貿易條件在疫情期間的主要作用是爭取新客戶 

40% 的美國受訪企業表示，擴大貿易信用的目的是爭取新客
戶（墨西哥 26%，加拿大 23%）。美國受訪企業提供貿易信
用的其他原因包括：鼓勵舊客戶再次往來、保持市場競爭力，
以及讓客戶憑信用購買商品和服務後有時間付款（例如，客
戶或許也在等待買方付款、需要運用這筆錢銷售商品，或者
需要申向銀行申請融資）。不過，以上幾項提供信用的原因，
美國企業提到的頻率低於同區其他國家的企業。如欲深入瞭
解加拿大和墨西哥各自的作答率，請參閱兩國各自的付款習
慣評量表調查報告。  

美國：企業獲利能力在 2021 年必須面對的前 5 
大挑戰 
受訪企業的比例 

10% 
全球貿易地緣政治緊張局勢 

不知道 / 不想回答 

範例：所有受訪企業 
資料來源：Atradius 付款習慣評量表 - 2021 年 7 月 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

疫情期間的債務管理成本增加 

調查資料凸顯出一點：疫情爆發後隔年，美國有較多企業 

(55%) 表示與管理應收帳款相關的行政管理成本增加了，這
是相較於加拿大 (48%) 和墨西哥 (37%) 而言。其中又以採用
信用風險自保方式的企業佔多數。企業也表示取得信用資
訊 ( 通常是以客戶的金融對帳單和銀行參考資料為準 ) 的成
本提高了，因此會依據客戶提供的內部資訊評估客戶信用風
險。表示融資或利息成本增加或信用銷售到償付購買款項
之間週期變長的美國企業 (37%) 少於加拿大和墨西哥的受訪
企業（平均作答率是 40%）。表示未付發票催收成本增加
的美國受訪企業比例與同區域其他國家企業所佔比例幾乎一
致（平均作答率：37%）。有趣的是，表示逾期 90 天以上
貿易債務催收成本增加的美國受訪企業比例 (30%) 遠高於加
拿大 (23%) 和墨西哥 (20%)。在美國，最容易碰上這種情況
的往往是未將長時間逾期未付發票催收業務委外給催收公司
的企業。美國受訪產業 B2B 的交易總值中，信用貿易佔了 

52%，因此需要謹慎管理與貿易信用相關的成本。倘若未採
行謹慎管理方式，相關成本很容易就會危及企業獲利能力，
利潤不高的情況下尤其如此。 

美國企業去年放寬平均付款期限 
41% 的美國受訪企業去年給客戶較長的發票結算寬限期（相
較於墨西哥的 40% 和加拿大的 24%）。美國 ICT/ 電子產業
的付款期限平均是開立發票後 47 天，食農業則是 38 天。相
較之下，墨西哥食農業是 20 天（加拿大的資料不詳）。相
對而言，美國鋼鐵 / 金屬業的平均付款期限是 46 天，加拿
大和墨西哥相同產業的平均付款期限分別是 47 天和 65 天。
美國企業所訂的付款期限通常與公司標準一致。美國受訪企
業的這個比例是 48%，相較之下，加拿大的比例是 45%，墨
西哥則是 61%。雖然調查結果並未普遍呈現出來，但客戶的
信用能力，以及客戶對其供應商提出的付款期限，皆是以許
多美國企業所訂的付款期限為準。貿易信用保險也是許多企
業提到的貿易條件關鍵影響因素。30% 的美國企業表示，信
用保險給付金讓其能夠提供更有利的付款期限給客戶，因為
保險能夠抵銷客戶賴帳所造成的損失。27% 的墨西哥企業提
到這一點，加拿大企業比例則是 19%。 
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8% 

美國企業必須克服的遲付與沖銷問題比同區域其他國
家的企業多 

從受訪企業表示去年度客戶付款習慣變差的比例來說，美
國 (47%) 高於墨西哥 (44%) 和加拿大 (32%)。在美國開立的
所有 B2B 發票中，遲付的比例佔了 50%（相較之下，加拿
大是 48%，墨西哥是 45%）。美國企業所沖銷的長時間逾
期未付發票（逾期超過 90 天）佔了 8%。這個比例高於加
拿大和墨西哥的 5% 平均比例。 

相較於同區域其他國家的企業，美國企業面臨更大的客戶
信用風險，受遲付和不付發票應收帳款的影響也較大，美
國企業採行的貿易信用風險管理方式之所以有別於同區域
其他國家的企業，或許就是因為這項事實。美國企業所採
行的方式包括更常暫扣應付給供應商的款項，盡可能減少
流動性方面的問題；為控制成本而延後投資業務成長所需
資源，以利控制成本；以及更常要求銀行提高透支額度。
如需深入瞭解細節，請參閱下方產業別概述。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

美國：平均而言，貴司 B2B 客戶會在多久之內兌
付發票款項？ 

受訪企業的比例 

準時 

遲付 

沖銷 

42% 

範例：所有受訪企業 
資料來源：Atradius 付款習慣評量表 - 2021 年 7 月 

50% 

貿易債務管理成本急速上升是獲利能力的主要威脅 

控制信用管理成本是美國受訪企業（19% 的受訪企業）最
大的隱憂，但將這件事情視為最大隱憂的加拿大企業更多 

(24%)（墨西哥 12%）。此外，美國有 18% 的受訪企業（相
較於加拿大的 22% 和墨西哥的 28%）提及未來數月對疫情
失控的疑慮。 

這些都是美國企業認定會對獲利能力造成不利影響的頭幾
項因素。其他可能對企業獲利能力造成不利影響且在調查
過程中提及的因素包括：產品和服務的需求量可能會下滑，
以及要維持適度現金流（這是墨西哥企業最擔心的一點）。
重點是，美國受訪企業比同區域其他國家企業更擔心供應
鏈長期中斷會影響國際貿易。 

在接受調查的企業當中，提及擔心銀行貸款限制流動融資
能力的企業也只佔了一小部分，但相較於其他區域，美國
企業提及這項疑慮的次數確實較為頻繁了。有趣的是，在
美國企業的問題清單上，地緣政治緊張情勢可能再起並影
響國際貿易這件事敬陪末座。加拿大和墨西哥的受訪企業
也最不擔心這一點，或許這表示此區域的國家普遍相信地
緣政治穩定度正在提升。 
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 美國企業看好未來數月的業績前景 

60% 的美國企業樂觀看待其業績在未來 12 個月能夠變好這
件事（區域平均比例：墨西哥 81%，加拿大 36%）。41% 的
美國企業相信，業績變好的主要原因是國內經濟反彈（墨
西哥 27%、加拿大 31%）。 

相對而言，39% 的的企業認為變好的原因在於國內經濟反
彈加上出口流動漸趨正常（墨西哥 48%、加拿大 45%）。
20% 的美國受訪企業預估其業績進步的原因純粹在於出口
流動量增加（墨西哥和加拿大都是 24%）。 

在這些樂觀期許未來數月經濟和貿易發展的受訪企業當中，
36% 的美國企業預期信用銷售將在未來 12 個月內成為更普
遍的商業慣例（墨西哥 48%，加拿大 18%）。其中又以需
求量受疫情影響而暴跌的產業更有可能運用這樣的措施刺
激銷售量。32% 的美國企業認為將信用當成短期貿易融資
工具的情況會更加頻繁（墨西哥 36%、加拿大 51%)。 

四分之一的美國企業有意在未來數月採用貿易信 
用保險

美國受訪企業擔心產品和服務需求量有下滑之虞，可能會
影響未來數月的獲利能力，而且有意採用一套更寬鬆的貿
易信用政策反制這種現象。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

因此，受訪企業強調未來數月將會提高使用貿易信用避險
工具的頻率，想來並不令人意外。超過四分之一的美國受
訪企業 (26%) 表示打算採用貿易信用保險（但這個比例低於
墨西哥的 31% 和加拿大的 36%）。然而，超過半數 (51%) 的
美國受訪企業表示，未來數月打算繼續採行內部自行承擔
及管理貿易信用風險的方式，提高使用自保的頻率（墨西
哥 31%、加拿大 41%）。35% 的受訪企業表示將會減少對單
一大型買方的依賴，避免自己的銷售分類帳出現高比例的
貿易信用風險（墨西哥 21%、加拿大 31%）。也有 35% 的
受訪企業表示，打算將未來數月的貿易債催收業務委外給
催收公司（墨西哥 27%、加拿大 24%）。 

以上信用管理方式縱有不同，美國企業與同區域其他國家
的企業卻有著一個共同的目標，那就是未來數月要妥善控
制應收帳款週轉天數（Days Sales Outstanding, DSO）。
擔心未來數月 DSO 趨勢往上攀升的美國受訪企業 (43%) 尤
其多於墨西哥 (38%) 和加拿大 (34%)。 

30% 
的美國企業表示信用保險給付金讓其能夠
提供更有利的付款期限給國內和外國 B2B 
客戶。 
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美國各產業付款習慣概述 

食農業 

概述 

去年美國食農業有近半數的產品銷售量採用信用條件，主
要集中於國內市場，因此抵銷了國外市場主力商品（如玉米、
小麥和家畜）需求下滑的情形。 

絕大多數的企業表示 B2B 交易使用貿易信用的情況之所以
變多，主要原因是鼓勵舊客戶再次往來。不過，若採用較
寬鬆的貿易信用政策刺激需求，一樣會導致貿易債務管理
相關成本增加。長時間逾期未付發票催收業務尤其如此，
這種情況反而會對業界的 DSO 造成不利影響。為捍衛流動
性等級，許多企業表示會延後付款給供應商。 

這種做法的風險就是會引發打擊整個供應鏈的效應。貿易
信用運用範圍變廣後，產業應將未來數月的重點放在收緊
信用控管程序上。 

貿易債務催收成效較差導致產業 DSO 比去年更長 

在信用銷售總值中，逾期未付金額佔了 43%，平均而言，
大多數的客戶會逾期兩星期後才付款。這個產業的沖銷比
例佔了信用銷售總值的 10%。 

為盡可能降低遲付對業務造成的影響，大多數的受訪企業 

(63%) 表示會拒絕新客戶提出的貿易信用要求，因為新客戶
信用品質不良有可能會提高財務風險，而有半數的受訪企
業表示會對外尋求更多融資機會，並且收緊自己內部的信
用控管程序。40% 的美國食農業受訪企業表示過去一年中 

DSO 有所增長。 

現在的平均值是 54 天。除了反映出未付發票催收成效較差
的情形之外，年度同期 DSO 變長一事也反映出產業所報的
現金流大幅減少。 

超過半數的美國食農業使用信用保險 

53% 的美國食農業企業使用貿易信用保險來減輕信用風險，
同時也用於管理針對客戶的信用風險評估工作。另外，近 

80% 的美國食農業企業也表示有透過自保方式，由內部自
行管理貿易信用風險，也就是願意接受客戶賴帳的事實。
有趣的是，這在美國食農業是最普遍的信用管理方式。除
此之外，業界常用的信用管理方式還包括依據信用風險資
料調整付款期限，以及提供發票款項提早兌付優惠。放眼
未來，業界最擔心的事情包括產品和服務的需求量下滑、
控制貿易應收帳款管理成本，以及未來數月的疫情發展趨
勢不見明朗。食農業當中，預期未來數月 DSO 會變差的企
業比例 (48%) 遠高於預期變好的企業比例 (27%)，或許這一
點正是箇中原因。儘管如此，產業中 60% 的受訪企業預估
未來數月的業績會變好，主要原因在於國內經濟條件會更
健康，由此看來，絕大多數企業對這個產業仍然有信心。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 



9

>

>

統
計

附
錄

調
查

設
計

調
查

結
果

 ICT/ 電子 

鋼鐵/金屬 

概述 

ICT/ 電子產業相當複雜且多元，供應鏈遍及全世界，而且
環環相扣、密不可分。控制疫情及疫情影響力的措施波及
社會的每一個層面，並且加快了數位轉型的速度，全球產
業的業績也大受影響。在美國，ICT/ 電子類受訪企業表示
增加了 B2B 交易使用貿易信用的比例，現在有 58% 的國
內銷售交易採用信用貿易。調查結果證明了現在的貿易信
用政策不若以往嚴格，提供給 B2B 客戶的付款期限也更 
寬鬆。 

許多企業表示付款期限取決於信用銷售融資所需資本的有
無及成本，也取決於信用保險給付與否。美國的 ICT/ 電子
企業現在更加重視策略信用管理以及保護自身的流動性，
因此嘗試透過撙節成本措施及依賴信用額度消除疫情所致
的不穩定。 

過去一年中信用控管程序逐漸收緊 

美國 ICT/ 電子產業的受訪企業表示，平均而言，其 B2B 

信用銷售總值的 52% 是逾期未付的應收帳款，沖銷比例佔
了 7%。去年客戶的付款習慣變差，因此，有相當多 (40%) 

的受訪企業表示花了更多時間、成本和資源追討未付的發
票款項以及收緊信用控管程序。這些工作主要是在內部承
擔與管理貿易信用風險的架構內進行。 

為避免流動性不足，受訪企業表示會延後付款給供應商，
並且要求提高透支額度。有趣的是，近半數的受訪企業表
示年 DSO 增加了，平均最長天數達 140 天（這是平均付
款期限的兩倍）。 

之所以會如此，原因在於催收金額高且長時間逾期未付的
發票比去年耽誤更多時間。或許這可以解釋為何有相當多
的受訪企業表示去年的資本成本增加（亦即從銷售日到發
票兌付日為止的融資或利息成本增加），加上取得評估信
用品質與監測貿易信用風險所需信用資訊的成本變高。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

DSO 升高的相關問題是美國產業的最大隱憂 

DSO 明顯變長，無怪乎有近半數的業界受訪企業將 DSO 潛
在風險列為未來數月的主要問題。受訪企業表示，為了抵
銷這方面的風險，打算要求客戶提供付款保證。長期供應
鏈中斷不利於國際貿易，這也是相當多受訪企業表示憂心
忡忡的其中一項主要原因。考慮到這一點，無怪乎業界許
多企業並不認為未來數月業績（銷售量和利潤）增長的來
源在於出口。大多數企業認為貿易機會主要還是在於國內
市場，因為有許多 ICT/ 電子企業打算繼續提供貿易信用，
以刺激需求並對客戶提供短期貿易融資。 

概述 

美國鋼鐵/金屬業去年的遲付和破產問題均有增加。為此，
原本就因為營收下滑導致業績疲軟的產業更加吃力，遲付
和取消大型資本支出項目對利潤造成的壓力也變得更大
了。去年第二季度開始，金屬價格開始回升，產量也因為
汽車業需求而有改善，但最主要的不穩定因素仍未消失，
因此，今年對鋼鐵/金屬業而言仍是一個關卡。 



10

統
計

附
錄

調
查

設
計

調
查

結
果

 高價逾期未付發票催收效率低落 

美國鋼鐵/金屬產業的所有 B2B 信用銷售中，逾期未付的交
易佔了 53%，平均延後結算天數是 35 天。因收不到款而沖
銷的款項也佔了應收帳款總值的 6%。30% 的業界受訪企業
表示去年客戶的付款習慣變差了。 

為避免自身流動性不足，大多數的受訪企業表示會延後付款
給供應商；花更多資源和時間追討逾期未付的發票款項（各
區域的受訪企業比例都佔了 40%）；以及延後擴大營運與產
能的投資計畫 (38%)；以內部自保方式管理貿易債務，導致
行政管理成本大幅增加（47% 的受訪企業如此表示）。派內
部專任員工管理逾期未收發票催收業務 (51%) 或將這類業務
委外給催收機構處理 (57%)，又讓管理成本增加的問題雪上
加霜。 

美國鋼鐵/金屬業的許多受訪企業對於催收業務的重視，
讓過去一年的 DSO 得到了妥善控制。不過，由於業界平均 

DSO 紀錄長達 140 天，導致發票兌現週轉天數比開給客戶的
發票兌付平均付款期限 45 天長了許多。這表示高價逾期未
付發票催收效率低落，對企業的流動能力造成不利影響。 

企業擔心未來數月成本控制成效不彰 

著眼未來，大多數的美國鋼鐵/金屬業企業表示，最擔心的
問題是未來幾個月要妥善控制貿易債務管理成本。這很有可
能是貿易債務行政管理成本增加造成的結果。全球疫情發展
尚不明朗，加上供應鏈長期中斷對國際貿易的影響令人憂
心，美國鋼鐵/金屬業的企業也很擔心自家產品和服務的需
求量下滑。此外，受訪企業提到銀行可能會針對貸款設限，
恐不利於其在經濟如此艱困的時期對外尋求融資與流動能力
的機會。 

ATRADIUS 付款習慣評量表 – 2021 年 7 月美國調查結果 

儘管有化不開的悲觀情緒，仍有半數受訪企業表示對業績
（銷售和利潤）有信心，相信自身的生意在未來數月將會好
轉。大多數（近 50%）的受訪企業認為，成長契機可能源於
國內經濟反彈加上出口增加。 

較少受訪對象 (20%) 預估進步原因會在於國外市場需求量提
高，另有 31% 的受訪企業預期進步原因主要會在於國內經濟
反彈。在這個背景下，40% 的美國鋼鐵/金屬類企業認為信
用貿易會在未來數月更加普遍，成為針對有財務壓力的客戶
所提供的一種短期貿易融資工具。 
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經濟體 	       訪談 

美國 

加拿大 

墨西哥 
USMCA 總計 

產業	       訪談
製造 

批發貿易/分銷/經銷
服務 
USMCA 總計 

企業規模 

微型企業 

SME（小型企業） 
SME（中型企業） 

大型企業 
USMCA 總計 

USMCA 調查設計 

調查目標 

Atradius 透過一項名為「Atradius 付款習慣評量表」的意
見調查，針對國際企業付款習慣進行年度檢討。這份報告
是 2021 年「Atradius 付款習慣評量表」的一部分，報告內
容以 USMCA 為主，受訪企業位於加拿大、墨西哥、美國等
三個經濟體。 

由於本次調查的研究方法有別於以往，因此無法針對特定
結果進行年度同期比較。CSA Research 使用問卷調查進行
了共計 600 次訪談。所有訪談均為 Atradius 專門實施。 

調查範圍 

n
	基本統計特徵：受訪企業位於加拿大、墨西哥和美國。
由應收帳款管理部門的相應人選接受訪問。 

n
	樣本設計：策略抽樣計畫可以按產業和企業規模所劃分
的國家/地區資料來進行分析。同時，還能比較各受訪經
濟體涉及的特定產業資料。 

n
	挑選流程：使用國際性線上意見調查方式來選取並聯絡企
業。訪談前期即先行篩選相應訪談人物及實施名額控管。

n
	樣本：樣本總數為 600 人（每個國家/地區約 200 位）。
每一個國家/地區都會根據企業規模大小分為四個等級保
留名額。 

n
	訪談：採取電腦輔助網路訪問 (CAWI)，訪問時間約 15 分
鐘。訪談期間：2021 年第 2 季度。 

樣本概述 – 訪談人數總計 = 600 

由於四捨五入的關係，相加結果可能會在 100%±1% 之間。為準確
呈現調查結果，我們的選擇是保留個別數字，而沒有透過調整個別
數字來達到使相加值等於 100% 的目的。 

統計附錄 
詳細圖表及數據可參考「USMCA 統計附錄」。
這份報告是 2021 年「Atradius 付款習慣評量表」的一部
分，下載連結：www.atradius.com.hk/zh/

publications.html

下載 PDF 格式檔案（僅提供英文版）。 
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