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章节摘录

版权页：   插图：   2.3.2.2影响商务信用的因素 Smith认为决定商务信用的期限、条款和变量，可能是由
议价能力、流动性条件和行业结构决定的。
在一个行业中不同企业之间设定的信用条件可能是大致相同的，因为他们面临着相似的市场环境。
但不同的行业之间，市场环境和买方投资要求不同，信用的利率也会相应不同。
供应商不能仅仅根据它们财务状况是否良好决定信用的条件，它们也必须要考虑到外来力量的作用，
并且要考虑如何保持具有竞争力的地位。
 议价能力。
尽管信用条件总体受到行业标准影响，但是一些企业的议价能力对于信用条件有一定影响。
一些供应商想要抓住的大客户，常常可以主导市场，因而它们可以影响信用条件的设定。
因此，供应商为了达到预期的市场占有份额会改变信用条款吸引某些客户。
Mian等认为想要通过有效价格歧视充分挖掘市场获得高额回报的企业，更有可能会愿意提供商务信用
。
另一些观点认为信用条款是抓住商机支持销售和业务增长的工具，所以有些供应商会在新客户没有明
确要求商务信用的时候提出提供商务信用。
如果企业必须要依靠提供宽松的信用条件来增加销售额，那么为保持财务健康，他们可能会同时提供
提前支付的折扣，提前获取一部分货款来解决提供商务信用的成本。
 顾客关系。
保持良好的顾客关系是供应商提供不同信用条件的最重要的原因之一。
为了在市场中，尤其在竞争激烈的市场中获得较大的经济利益，企业会通过提供不同的信用条件在客
户关系中进行投资，来获得较大的市场份额。
很多实践证明信用条件是建立、保持和加强顾客关系的有效工具，对双方都十分重要。
信用可以建立友好关系，提升企业形象，提高顾客忠诚度。
在形象、声誉、信誉方面，新建的小规模成长型企业通常无法和稳定的大型企业相比。
商务信用条件和支付行为某种程度上给他们证明自身实力的机会。
在信用信息和资料收集过程中也会帮助他们接触到他们所需的关系。
在销售过程中获得的副产品——信息，比任何第三方获得的信息都要迅速和充分。
通过接触，供应商比金融机构更了解客户的财务状况。
因而商务信用的吸引力一方面取决于信用成本和资金可得性，另一方面取决于信用条件。
这一决策并不仅仅是短期的决定，一些企业甚至出于获得长期的未来市场的考虑而把商务信用作为某
种战略来使用。
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编辑推荐

《商务信用下的供应链激励协调与策略分析》由刘涛著，西南财经大学出版社出版。
随着市场竞争日趋加剧，商务信用成为质量、价格、服务以外又一新的竞争要素，被视为提升企业价
值和保持竞争力的战略工具，有效地帮助企业实现信息流、商流、物流、资金流良性循环，从总体上
提升企业的综合竞争力。
《商务信用下的供应链激励协调与策略分析》针对此展开。
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