
第一图书网, tushu007.com
<<销售高手这样收款>>

图书基本信息

书名：<<销售高手这样收款>>

13位ISBN编号：9787802495371

10位ISBN编号：7802495377

出版时间：2010-9

出版时间：中华工商联合出版社有限责任公司

作者：江春环

页数：243

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售高手这样收款>>

内容概要

目前，企业的现金流正遭遇着前所未有的“应收账款”危机。
本书从回款的整个过程入手，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。
本书内容翔实、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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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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