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内容概要

　　对于许多企业来说，赊销是件很无奈的事。
不做赊销，经销风险大，经销商不敢冒险，产品就卖不出去；做赊销，企业就要面临账款无法回收、
钱货两空的巨大风险。
可以说，在当今的市场经济环境下，赊销是不可避免的，并且已成为许多企业心中永远的痛。
这本《企业赊销管理与账款追收》的编写，正是针对赊销的现状，从赊销管理、客户信用评价、应收
账款管理、催款讨债技巧和法律纠纷解决等多个方面进行了详细的分析和阐述，系统地介绍了赊销的
基本思路和解决方案，力求帮助企业熟悉赊销管理的规范化操作流程，掌握各种简单实用的账款回收
技巧和风险防范措施，从而全面提高企业生存、发展和竞争能力。
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编辑推荐

　　目前，我国绝大多数企业都面临着“销售难，收款更难”的双重困境。
一方面，在激烈的市场竞争中下，企业为争取更多的客户和订单，不得不提供比竞争对手更加优惠的
价格和赊销条件，导致利润越来越少；另一方面，客户随意拖欠账款，企业为收款势必要投入大量精
力和财力，即便如此，企业依然面临着巨大的信用风险和坏账损失，使本已单薄的利润遭受更加严重
的侵蚀。
面对“赊销找死，不赊销等死”的局面，企业应该何去何从？
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