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内容概要

　　如何扼制大量逾期应收货款？
如何防止销售人员垄断客户资源？
如何识别和选择有信用或有偿付能力的经销商？
如何保证销售额与回款额的同步增长？
如何大幅度提高企业信用管理效率和节约管理成本？
⋯⋯本书全面介绍赊销的基本思路和解决方案。
帮助读者，熟悉赊销管理的规范化操作流程和制度、掌握各种实用的信用风险防范措施和回款实战技
能；帮助企业，逐步建立起完善的管理体制，以防范风险、减少损失、扩大交易、提高利润、全面增
强企业生存、发展和竞争能力。
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前言第一章　什么是赊销赊销有什么好处如何设定赊销条件赊销的六个重要环节对赊销进行专门的管
理控制赊销风险的主要措施什么情况下可以不赊销实战情景案例第二章　预防赊销欺诈和陷阱常见赊
销风险的种类关注客户信用风险的征兆识别赊销风险因素的方法控制赊销风险实战情景案例第三章　
赊销前，了解客户资信直接调查客户资信间接调查客户资信各类情报的优劣调查客户信息的最佳时机
客户资信调查报告的编制用5C评估法评价客户信用实战情景案例第四章　赊销前，慎重选择经销商选
择经销商的标准调查经销商资信的程序评定经销商的资信等级区分经销商的规模正确对待新老经销商
实战情景案例第五章　赊销中，管理客户资信全程信用管理模式设置资信管理工具启动资信管理系统
设计客户资信评估策略建立客户资信评估程序资信评级调整信用级别赊销额度的动态管理如何管理客
户档案建立客户档案的流程实战情景案例第六章　赊销中，监控管理应收账款日常监督和分析应收账
款对应收账款进行分级管理控制持有应收账款的成本控制应收账款收现率销售部与信用部的交接编写
各种规范函件和登记表实施应收账款跟踪管理应收账款的监控方法实战情景案例第七章　赊销后，追
收应收账款统揽全局：做好货款追收铺垫应收账款有哪些形式审查逾期应收账款能否收回账款——进
行可收回性评估设定逾期应收账款回收目标追收逾期应收账款程序有的放矢，各个击破灵活运用不同
追账方式逾期应收账款追讨的技巧实战情景案例第八章　运用技巧催收账款收账的基本技巧最常用的
方式——电话催收温和的催账方式——信函催收亲自拜访——上门收款集中解决——会议收款实战情
景案例第九章　欠款形成，采取后备措施及时停止供货置留所有权让客户提供债权担保留存坏账准备
金用以维持经营的后备流动金投资信用保险申请支付令或委托追债公司实战情景案例第十章　对销售
部门进行严格管理销售部门的信用管理销售的事前、事中、事后控制控制风险的三条重要策略减少赊
销风险，摒弃七个错误理念对销售人员和经销商进行培训实战情景案例第十一章　对信用部门进行风
险控制管理构建信用管理组织制定严格的信用控制流程分工明确．各司其职与各部门的业务往来及关
系避免出现“信息孤岛”客户信用申请的审批和投诉处理编制信用部门经费预算选拔高效管理者对信
用部门进行考核与激励节省成本。
选择信用外包实战情景案例附表：1．客户付款延迟情况分析表2．赊销的六个特别环节图3．赊销管理
的基本业务流程图4．客户资信调查表5．经销商等级评定代码内涵对照表6．经销商等级评定cAl
一CA6方法说明表7．客户信用变更分析和审批表8．建立客户档案的流程图9．货款回收管理表10．客
户账龄分析预警信息表11．全部客户账龄分析预警信息汇总表12．全部客户账龄分析信息汇总表13．
应收账款账龄表14．坏账提取比例表15．账款回收率表16．债务因素评分表17．债务分析模型的计算
过程表18．十二步收账程序示意表19．催款的首次提醒信20．催款的第二封提醒信21．催款的第三封
提醒信22．催款的最后付款提醒信23．催款的部分货款提醒信24．各种追账方式对比一览表25．赊销
货款回收状况报告书26．赊销货款迟延报告表27．电话催款前应准备的客户资料表28．信函收款实施
步骤表29．收款人员每日电话记录表30．客户信用评定流程图
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章节摘录

　　赊销有什么好处　　赊销也叫信用销售，就是企业的产品让经销单位不交现款就拿去销售的行为
。
目前国际上80％的商业贸易是以赊销方式进行的。
20世纪90年代以来，赊销的应用越来越广泛，在医药、食品、纺织、机械等竞争比较激烈的行业，就
更为常见。
　　案例：　　赊销这一现象在眼镜零售业所占比率极大，涉及面广，推算起来成因于20世纪80年代
末。
　　其成因大致如下：　　中国眼镜基本上是买方市场，可供应的眼镜品牌多，数量大，同时由于眼
镜行业透明度低，利润偏高，而行业内有规模、有层次的零售店的数量有限，供求双方的关系与其它
行业相比异常，甚至可以说是畸形。
厂家都希望挤进眼镜店有限的柜台，无形中形成这种流通方式。
　　有的国内品牌的商品为了将自己的产品推向市场，主动要求商家先试销后付款，因此商家可向厂
家提出卖完了再付款的要求，从而形成较小的商店或没有信誉的商店卖完之后不付货款的现象。
　　部分眼镜店资金不足于承担全部进货，需要向供应厂商借用货款来充实业务的发展，供应商为了
让商品进入该地区销售，不得不接受零售商的欠款要求。
　　有些眼镜同业就部分眼镜新品牌、新款式、新颜色对市场接受能力把握不准，不敢贸然进货，而
厂家则希望尽快将打进入市场，检验其发展趋势是否准确，从而形成代销性质贸易，销出后再结算货
款。
　　　　赊销对企业的影响　　赊销对于企业经营的影响究竟有多大呢？
　　据有关专家调查发现，采用赊销方式时，企业的销售额平均上升16．9％，利润率上升5．4％，客
户数目上升14．2％；而在不使用赊销时，上述三个指标都有将近20个百分点的下滑。
　　与此相应，采用赊销时，流动现金减少5．1％，而当不采用赊销时，减少的比例高达10．1％，如
果对货款的回收控制得宜，现金的流动性还将增强。
　　上述指标的差异是如何产生的呢？
这主要有如下三个原因：　　①赊销给予了客户一段时间的账期，可以吸引更多的客户，从而提升营
业额及盈利。
　　②因为采用赊销，从而避免了与银行的反复往来文件，减少了费用及行政开支。
　　③赊销是给予客户资金融通，因此与客户的关系能得到改善。
　　事实上，许多客户并不是没有消费的支付能力，而是他们愿意采用先消费后付款的方式。
当一个商业企业采取提供消费信贷的方式来扩大市场份额和吸引消费者的时候，其它企业为了保持它
们的市场地位，通常也会很快引进消费信贷方式。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<赊销>>

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 5


