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内容概要

　　 本书是销售人员必备的实用宝典，也是馈赠员工和加盟商的良品。
本书可以说是第一本将回款作为一种工作对待的“即学即用”实操性书籍。
书中的回款案例极具代表性，是销售人员在现实工作中会遇到，并且都非常头疼的回款难题。
每个案例提供了具体可行的心理攻略和执行方案，阅读本书可以帮助销售员确保有效收回账款。
    读者对象：本书适合销售人员阅读和使用。
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作者简介

孙健，毕业于中南财经大学工商管理专业。
曾在多家营销机构、企业市场部门从事营销推广、营运督导、销售员培训等工作。
具有多年的市场实战经验，成功地组建和指导过多个实战型销售团队，擅长将销售技巧和手段融会贯
通于销售工作的每个细节中。
在其独具特色的销售培训课程中，充分融合了心理学、人际学、厚黑学等战术，为销售工作的开展提
供了精准的作战方案和高效的战斗执行力。
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章节摘录

第一章 建立正确的账款回收观念第一节 认知账款回收在销售界中，很多人都听过这样的话：“销售
难，回款更难，难于上青天。
”销售员一提起账款回收工作，多是满腹怨气。
实际上，很大一部分原因是由于销售员对账款回收工作缺乏正确的认知和了解，从而导致回款观念错
误与管理缺失。
一、回款难是不争的事实晓东在北京做服装生意，他在某百货商场一年的销售额大约在2000万元左右
。
光鲜的销售额确实吸引人，但他却萌生退意。
这是外人可能无法理解的一面，因为，他每年的实际回款额只有1200万元，余款在账期内无法回收，
次年还要继续做的话，他必须再拿出500万元作为流动资金，可是他根本就没有这么多的资金来维持运
转⋯⋯回款难是不争的事实。
现代KA卖场账期长，少则45天，多则60天的账期，这只是合同中的账期。
到了账期，通常还要拖个十天半个月的，回款时间长不要紧，若是能正常回款那也是很令人欣慰的，
关键是到了账期，很多卖场还要以各种借口将回款减少甚至无限期地拖延。
这样下来，店家一年辛苦赚来的利润都被卖场挤占，还要继续掏钱维持经营，如果资金不雄厚，就只
能退出KA渠道，剩下一箜账款等待同收。
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编辑推荐

《账款催收的心理博弈术》：利用心理学战术化解回款难题的最佳读本提供现实的回款案例解析，即
学即用！
有效平衡销货与回款问题，突破瓶颈。
账款催收是一场心理较量，如果你想成功地收回账款，必须读懂客户的欠账心理，才能有效击溃客户
的防线。
海尔的第13条管理规则：现金流比利润更重要。
企业必须抓好回款管理，保持充裕的现金流，才能运筹帷幄，决胜市场。
销售重要。
回款更重要，只有全额收回货款，销售过程才算圆满结束。
销售人员要想成为销售冠军，必须先成为回款高手。
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