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《零呆账销售》

内容概要

本书浓缩了林有田博士三十多年营销实战及培训经验之精华，剖析了现代企业赖以生存和发展的决胜
经营策略——建立有自身特色的零呆账管理系统，实现零呆账销售，重点阐述了销售人员必须掌握的
客户资信调查、授信管理、应收账款管控与催收的理论、工具及实战技巧，是企业合理规避赊销风险
、降低呆账发生率、实现完全销售的根本保证。
这不仅是一本顶尖营销专家、催账高手的必修秘籍，更是一部微利时代企业创造高营收、高获利的制
胜宝典。
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《零呆账销售》

作者简介

林有田，新西兰凤凰大学工商管理博士，顶尖营销专家、零呆账管理专家，专研呆账预防与账款催收
理论三十余年，现任台湾林博士教育训练网（http：//www.bosslirn.com）首席执行官、台湾大成就行
销企业顾问公司董事长、林有田博士集销售培训大师、企业经营者、大学教授、专栏作家和社团领导
人五种角色于一身，拥有“亚洲的乔·吉拉德”、“亚洲巅峰销售心理学教父”、“亚洲呆账预防一
一信用风险管理之父”、“亚洲催账培训第一人”等美誉。
    三十余年的催账实战与培训经验；全国各地巡回演讲、授课7000场次以上；受惠的董事长、总经理
、销售人员数以万计；指导企业收回高达90％以上的逾期应收账款；出版专著《业绩为王》、《15分
钟金牌销售员》等三十余种。
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《零呆账销售》

书籍目录

自序 赢在“零呆账销售”，卖出越多赚越多第一章 重树“正确观念”——走出认识误区，提高风险
防范意识　业绩重要，有利润的业绩更重要　赊销不等于销售，“完全销售”才是真正的销售　赊销
量不一定等于实际销售量，大客户也会倒　不一定非要破坏客户关系，才能收回逾期应收账款　有效
预防呆账发生的五大基本办法第二章 资信管理——赊销前，要慎选客户并做好分级管理　掌握“停、
听、看”的本领　搜集客户资信信息的四个诀窍　搜集客户资信信息的四种方法　解读资信调查报告
中隐藏的信息第三章 授信管理——赊销中，要落实授信额度和信用监管　为什么要设定信用额度　理
论上信用额度的设定方法　实务上信用额度的设定方法　如何落实授信管理，控制赊销风险第四章 账
款管控——赊销后，要加强应收账款管理与催收　加强应收账款的日常管理　务必定时定点对账　全
员知悉应收账款的成本计算法　制定并执行科学合理的信用政策　沟通信用交易的条件　不断完善催
账业务管理流程　建立应收账款坏账准备制度第五章 后备措施——确保账款安全收回的重要技能　全
数收回应收账款的必备条件　针对不同渠道客户的风险防范要领　针对经销商客户的应收账款管理　
企业倒闭的危机信号和原因分析　客户发生危机时，如何自救债权第六章 催账执行力——催账者必备
的六项核心能力　心智力——如何培养健全的心态　竞争力——如何建立催账的狼道精神⋯⋯第七章 
催账技巧——百分百回款的八个必杀技
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《零呆账销售》

章节摘录
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《零呆账销售》

编辑推荐

本书浓缩了林有田博士三十多年营销实战及培训经验之精华，剖析了现代企业赖以生存和发展的决胜
经营策略——建立有自身特色的零呆账管理系统，实现零呆账销售，重点阐述了销售人员必须掌握的
客户资信调查、授信管理、应收账款管控与催收的理论、工具及实战技巧，是企业合理规避赊销风险
、降低呆账发生率、实现完全销售的根本保证。这不仅是一本顶尖营销专家、催账高手的必修秘籍，
更是一部微利时代企业创造高营收、高获利的制胜宝典。
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《零呆账销售》

精彩短评

1、非常有用的哦！！！！！
2、给单位书架添置的，说实话，我没有看。
3、现在出版的门槛正在降低，作者自要掏钱，流水帐也能出版吧。、

一揽子式，不分行业和具体产品，进行笼统甚至混淆式的理论性阐述。

白浪费钱了。
4、书已收到好几天，最近比较忙，呵呵！挺好的！
5、写的有些价值
6、经营者可以购买的一本书
7、对工作很有帮助，受益匪浅
8、公司出现呆账现象，收索找到这本书，观完就用，实效显著。推荐读友，观之、藏之、读之、用
之、得之。
9、我第一次接触这样的书籍．我作为公司的管理者认为这样的书籍确实费用有用．
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《零呆账销售》
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