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前言

　　回款才是硬道理　　朱志明先生撰写的《回款比销售更重要》一书，本人有幸先睹为快，深感荣
幸。
　　国内营销管理类的著作不少，但很难有几本像这样的著作深深吸引和打动我，让我夜不能寐地一
口气读完的。
　　本人担任国有企业、中外合资企业总经理10多年，又做了多年的营销咨询顾问，深知回款的重要
性。
对于企业来说，回款是生死攸关的大事儿。
企业的一切经营活动都是从资金开始的，用资金采购原辅材料，到生产出成品，再经过分销到经销商
，直至消费者手中，再到回笼资金，这是一个企业从资金到产品再到资金的全过程。
在这个过程中，最为关键的一步就是企业能否将自己生产出来的产品变成资金。
如果回款这个“临门一脚”的功夫不到家，企业就不能实现良性循环，反而会陷入三角债的旋涡中，
处处被动。
　　本书收集了有关回款的大量的真实案例，运用生动活泼的语言，深入浅出地讲述了回款的重要性
、计划、方法、技巧等。
我认为，这本书不仅仅对一线销售人员有所帮助，对于企业老板、总经理和营销总监也会有所启发。
　　回款永远是销售工作中永恒的话题，它不仅是衡量一家企业经营管理水平高低的尺码，也是企业
老板衡量销售人员是否合格的主要标准。
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内容概要

回款是销售工作中永恒的重要话题，它不仅是衡量一家企业经营管理水平高低的尺码，也是企业老板
衡量销售人员是否合格的主要标准之一。
在金融危机背景下，对面临资金紧缺危险的企业来说，回款是生死攸关的大事。
    本书作者在自己担任多年企业总经理和营销咨询顾问，对企业回款管理深入了解的基础上，站在企
业管理的高度，收集了大量有关回款的真实案例，运用生动活泼的语言，深入浅出地讲述了回款的重
要性、计划、方法和技巧等，为一线的销售人员做好回款管理工作提供了一本“读之能用，用之能灵
”的实用指南，对企业营销和销售高级管理人员以及总经理也会有所启发。
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作者简介

朱志明，三眼国际创意文化传播机构签约专家，安徽思行者智业营销传播机构副总经理、中科大工商
管理硕士（MBA），聚成华企、中国总裁培训网特聘讲师，国家注册培训师，渠道市场研究专家，中
国品牌研究员，《中国经营报》、《销售与市场》、《世界经理人》等数十家营销管理类专

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<回款比销售更重要>>

书籍目录

推荐序  回款才是硬道理前言第一章　回款：销售能力的最佳证明　第一节　销售计划，让回款“名
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　第一节　终端建设，销售回款基础工程　第二节　搞定分销，回款才能良性循环　第三节　有效终
端，小客户也能大回款　第四节　终端促销，顾客掏钱是关键第五章  回款：企业生存的必要条件　
第一节　回款重要，还是销售重要　第二节　回款困难，先从自身找原因　第三节　掌握规律，让回
款步步为“赢”  　第四节　“亲现款，远赊销”才是根本后记参考文献
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章节摘录

　　第一节终端建设，销售回款基础工程　　销售人员都很清楚？
终端是产品销售的窗口，终端销售是业务回款　的支撑点。
终端若没有强势销售能力，回款就缺乏基础，没有保证，再　厉害的销售人员也只能“望款兴叹”！
　　终端工程的建设任重道远。
各企业、各品牌终端工程的建设几乎都形神相似了，导购、POP、地贴、吊旗、展位形象、产品展示
等都是那么抢眼、壮观，但是某些品牌为何在终端销量上总是不尽如人意呢？
　　终端建设的突破点在哪里呢？
　　企业总是强调终端最强化，大笔大笔的资源投放下去，溅起的浪花却犹如石沉大海那般，没有多
少壮阔的波澜。
市场人员下来检查、调研吧，得到的答案是做得很到位，形象很突出，导购很出色，消费者的眼光能
被抢住。
　　是的，消费者眼光能被抢住，消费者的心能被抢住吗？
我们的眼睛能看到很多东西，我们的心却不一定能看到，有的时候“我们的眼睛总是欺骗自己的心呢
”，眼睛看到的东西和大脑的接受信息有时也能张冠李戴。
所以在终端建设中，不仅要学会抓住顾客的眼球，还要抓住顾客的心。
　　有一句话讲得好：“哪怕世界上最好的产品，有最好的广告，如果消费者不到终端购买它们，也
无法完成销售！
”如果在建设终端销售的基础工作中，细分终端突破的要素，抓住消费者日常消费的心理，抓住影响
日常终端销售的主要因素，有可能会使销售别开生面，另有一番风景。
　　下面看看在日常终端销售中能发挥重要影响的六种力量。
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媒体关注与评论

　　看似简单的临门一脚，却是营销中最为重要的环节。
只有轻松地售出产品，稳妥地取回货款，有效地管理客户，才算是一个合格的销售人员。
朱志明先生的文章惜字如金，环环相扣，实战性很强，值得我们营销人细细品读、学习。
　　——中国品牌研究院研究员、实战派营销专家　冯启　　销售回款是一项极具挑战性的工作，它
是销售人员综合能力的最佳体现。
本书通过真实可信的故事和案例，把一个资深销售人员的销售回款秘诀呈现在读者面前。
对于在一线苦苦摸索的广大销售从业人员来说，本书无疑是一本参考价值极高的实战手册！
　　——《中国计算机报》执行总编 刘保华　　回款是销售永恒的主题！
本书从实战中来，再回到实战中去，更需要实战中的营销人深刻体会，细细品味，并有效运用到现实
的销售工作中。
　　——《现代家电》主编 傅教智　　回款压倒一切，本书紧扣销售回款展开论述，把回款的技巧上
升为通俗易懂的理论，并穿插了大量妙趣横生的案例，战斗在销售一线的业务人员若能学以致用，举
一反三，搞定回款就易如反掌。
　　——中国十大杰出营销经理 张小虎
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编辑推荐

　　销售人员的最大价值就是取得回款，完成销售任务。
　　如果销售人员拿不到回款，销售工作就不能算圆满成功。
　　让你：玩转销售，搞定回款。
　　以“利”诱之　　以“理”服之　　以“情”动之　　以“力”压之　　以“惑”迷之　　以“
通”取之　　以“挤”占之　　以“危”激之　　以“纵”擒之　　以“缠”扰之
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