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《销售高手这样收款》

内容概要

《销售高手这样收款》内容简介：目前，企业的现金流正遭遇着前所未有的“应收账款”危机。《销
售高手这样收款》从回款的整个过程人手，针对各个环节中可能引发的问题进行深入的分析和讲解。
深入分析企业和一般债务人拖延付款的背后原因，教您如何从法律和心理两方面入手，让债务人不会
再拖延账款。收款自有章法可循、技巧可言。《销售高手这样收款》内容翔实、案例丰富、操作性强
，是广大销售人员必备的销售回款实战指南。
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书籍目录

第一章　回款才是硬道理：不要被销售额冲昏了头脑　企业赊销虎山行　　应收账款的前世今生　　
应收账款的“亲与痛”　　应收账款缘何居高不下　回款比销售更重要　　销售重要，回款更重要　
　避免销售“只开花不结果”　　培养货款回笼意识第二章　加强客户赊销信用管理　没有调查就没
有信任　　你的客户值得信任吗　　何时需要对客户进行资信调查　　三管齐下全揽客户信用状况　
　客户资信调查注意事项　火眼金睛评估客户信用　　用数据称一称客户的价值　　确定客户信用额
度　　确定客户信用期限　　现金折扣使用　让客户资信等级说话　　不同等级客户的信用政策　　
分销商信用政策要点　　新客户信用政策要点　　老客户信用政策要点第三章　加强应收账款内部控
制　构建应收账款内部防控体系　　完善销售业务的内部控制　　完善收款业务的内部控制　　完善
应收账款管理内部控制　　内部控制不等于风险管理　　销售、财务和信用管理部门的铁三角关系　
　加强销售人员的内部控制　　销售人员背后的鞭子——收款工作的考核标准和检查制度　应收账款
日常管理日志　　订单处理系统与发货控制流程　　债权文件管理有备无患　　货款的日常回收程序
　　货款的回收方法和技巧　应收账款跟踪监控　　应收账款跟踪监控内容　　账龄分析跟踪管理法
　　RPM过程监控法　　⋯⋯第四章　剑走偏锋：逾期账款催讨方略第五章　“扼杀”呆、死账（赊
销风险）
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章节摘录

　　这样的农资产品是不适合赊销的。　　其他产品也需要根据产品的特性来分析。一般来说，全年
能够均衡销售的产品才考虑赊销，对于销售季节性强的产品，完全没有必要赊销。　　另外，如果商
品都是小件、价值低、使用寿命短，也没有必要实行赊销。实际上大多数经销商都嫌赊销小件、小额
商品会带来大麻烦，同时，也不愿意对已过期的商品继续付款。　　二、树立货到付款的概念　　在
开展小额成交的全过程中，销售人员必须树立“货到付款”的概念，而在开展大额成交的全过程中，
销售人员则应当根据具体情况尽可能地争取在更短的时间内拿到货款。如果销售人员与客户经过友好
协商决定采用分期付款的方式，那么销售人员一定要在销售合同中与客户明确具体的供货和付款时间
，这是对自己和客户的一种有效约束。　　为了更及时地收回货款，许多公司会宁愿牺牲一定的利润
，比如有些公司会告诉他们的销售人员“如果较大利润与及时回款二者不能兼得，那么宁愿降低一部
分利润以换取更及时的回款”。这些公司之所以如此注重货款回笼的重要性，是因为这样做可以为公
司减少很多损失，有时及时收回的货款还可以直接为公司创造巨额效益。如果销售人员都能在保证成
交量的同时尽可能地减少赊欠货款，那么公司的资金周转就会更加灵活，无论是进行新产品的研发和
设计，还是进行原有产品和其他产品的生产加工，以及原材料的购进，公司都可以按照预定计划顺利
进行，而且，公司还可以放手进行销售，这样又会促进公司销售额和整体利润的不断增长。而一旦不
能及时收回货款，公司的资金周转就可能出现问题，其他所有的生产和经营活动都必将受到严重影响
，最终公司的利润就会大打折扣。 　　⋯⋯
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《销售高手这样收款》

精彩短评

1、挺不错的呀~物流给力~
2、书的质量不错！理论性比较强
3、内容简单易懂，可以自如运用到我的实际工作中，推荐！
4、还不错 可以 有点借鉴作用
5、今天我收到一堆书，第一本想看的就是这本。细看了目录，翻阅了内容，好开心。
书的质量好，内容详尽，对我的工作和老公工作都有帮助。推荐给所有收款有困惑的朋友。这世上做
生意的人太多不诚信，收款还是要讲策略和方法。
6、还不错，有点小感悟
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