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内容概要

本书侧重于产品特点营销的实际情况，从对产品的基础认识方面入手，综合研究了两个不同行业在营
销实施过程中应收账款问题产生的根源，依据营销的实际情况，从根源上进行了全方位的细致分析。
从企业销售的实施过程、财务的管理过程对应收账款的管理，对避免应收账款的风险产生等问题的解
决提出了系统的解决方案。
同时，针对应收账款产生后如何有效的实施清收和讨债行为，从法律的角度和现实实践角度指出了解
决问题可采取的手段、方式、方法和工作技巧，并对这些手段、方式、方法和工作技巧的运用进行了
介绍，又结合营销工作的实际情况以实际的案例为参考，目的能让更多的销售人员尽快掌握这些知识
并很好地运用到工作的实践中去。
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章节摘录

　　在对工业品与消费品进行充分认识之前，我们首先需要对产品的概念有个清楚的认识，这样我们
才能更好地理解工业品与消费品这两个分属不同领域的产品抽象的概念，对工业品与消费品才能由浅
到深、由表及里进行全面的认识，这样我们才能对消费品与工业品的研究深入下去，了解其内在的本
质和特点，并根据这两类分属不同领域的产品的特点，对我们日常所见的消费品和不太熟悉的工业品
进行一次深层的解读，从而为企业产品营销开展更好地服务。
　　第一节关于产品的认识　　1.什么是产品　　对于产品的定义由于所处的角度不同，对产品的理
解也有所不同，狭义的定义认为，产品是指被生产出的物品，具有某种特定物质形状和用途的物品，
是看得见、摸得着的东西；而广义的定义产品，是指凡是与自然物相对的一切劳动生产物。
产品是人们通过购买而获得的能够满足某种需求和欲望的物品的总和，它可以是包括具有物质形态的
产品实体（如实物），又可以是非物质形态（如服务保证、思想等各种形态）的利益，可以是交付给
消费者的最终产品，也可以是生产过程中的半成品和外购件。
由此可见，产品是人们为了满足需要与通过劳动创造的产物。
任何一个物品成为产品必须满足以下两个条件：　　1）必须是通过劳动，被劳动生产出来的物品。
　　2）物品必须要满足某种需要。
　　2.产品包含的内容　　对于任何产品，由于其被生产出来的目的是为了满足某种需要，因此，每
种产品只有通过交换成为商品才有被生产出来的必要和意义。
一般现代市场营销理论认为，产品整体概念包含核心产品、有形产品、附加产品、期望产品和潜在产
品五个层次，如图l一1所示。
　　1）核心产品是指消费者购买某种产品时所追求的利益，是消费者真正要买的东西，是产品整体
中最基本和最实质性的，因而在产品整体概念中也是最基本、最主要的部分。
消费者购买某种产品，并不是为了占有或获得产品本身，而是为了获得能满足某种需要的效用或利益
。
例如：消费者购买一个电钻，他想要得到的不是电钻的本身，而是这个电钻能满足消费者打孔的需求
；若购买保健品，则是为了得到健康的需求，购买瓶装水的消费者是为了能够解渴等。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　企业应收账款数额普遍明显增多，应收账款的管理已经成为企业经营活动中日益重要的问题。
而这本书的出现真是雪中送炭，让企业在任何时候都能突破困境。
　　——第七届中国杰出营销奖总策划评审 黄江伟　　《应收账款》这本书帮助企业采取有效措施，
以预防和解决应收账款带来的问题，为企业应收账款难题指点迷津，避免或减少损失的发生，保证企
业经营活动的正常进行，提高企业的经济利益。
　　——新疆市场营销协会副会长 周伟和　　企业的应收账款是个很大的问题，关乎于企业的生存，
特别是中小企业。
本书的出现，很好的给了我们企业一些策略方向。
　　——资深营销专家 梁智　　销售难，回款更难。
在强调企业经济效益的同时，如何加强应收账款的管理，已成为现代财务管理中一个急待解决的问题
。
《应收账款》为企业提供了一种营销策略，以帮助企业增加产品销量，提高利润。
　　——天润乳业生物制品股份有限公司常务副总 谭彬　　《应收账款》一书中总结了应收账款产生
的主要原因，并针对企业应收账款管理中存在的问题提出了相应的管理对策，是本很好的工具用书。
　　——深圳采纳品牌营销策划机构项目总监 马静
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