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前言

　　做生意。
有两难：销售难，收款更难。
难怪有人说：“卖东西的是徒弟。
能收钱的才是师傅。
”　　如果多数的应收账款收不回。
企业就会出现资金周转困难的问题，失去竞争力，生存受到相当程度的威胁；而个人因为销售账款没
收回来，催账绩效没有达标，会被主管责怪，心情沮丧，不但提成或奖金缩水，甚至还会面临被辞退
的危险。
　　因此，如何把关乎自己收入和企业成败的账款收回来，便成了刻不容缓的课题，而解决这一问题
的基本手段就是：展现收款力度，苦练催账功夫。
　　过去30年来，我细心观察中国及其他主要新兴市场的起落现实，搜集了许多宝贵的数据和信息，
并取其精华，总结出安全收回账款的方法。
针对当前市场上客户赖账问题层出不穷、企业倒闭现象频频发生的状况，特别提供7许多有针对性的
应对方法。
　　如何快速收回应收账款？
如何让客户心甘情愿地付款？
遇到客户拖延付款的时候怎么办？
又能够采取哪些措施预防呆账的产生？
这些都是企业和销售人员最关心的问题。
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内容概要

销售难，收款更难。
如果能快速掌握收款的方法技巧，提高收款业绩将不再是难事！
　　 怎样才能在最短时间内全数收回账款？
　　 如何应对喜欢拖欠账款的客户？
　　 收款高手应具备什么样的心态？
　　 ⋯⋯　　 本书为销售人员提供的正是简单有效的催收方法，作者对账款催收过程中遇到的种种
问题作了具体分析，从客户产生赖账心理的原因入手，总结应对之法，并提供了快速回款的多种技巧
，同时介绍如何预防呆账产生，帮助销售人员建立“利润导向”的理念，从源头上进行防范。
此外，书中还对销售人员如何调整心态，积极投入收款工作给出指导，帮助销售人员在放松心态的同
时，轻松掌握收款的各类招式，从而快速提升收款业绩。
　　 如果你正为收回账款和客户斗智斗勇，本书会帮你树立坚定的信心，教给你见招拆招的实战方法
，助你成为催账高手。
如果你正领导一个销售团队，本书会帮你系统提升销售人员的催账水平，打造百分之百收回账款的高
业绩团队。
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作者简介

林有田，新西兰凤凰大学工商管理博士，销售培训大师，零呆账管理专家，被誉为“亚洲催账培训第
一人”、“亚洲呆账预防——信用风险管理之父”。
现任林博士教育训练网首席执行官、大成就国际行销顾问有限公司董事长。

　　 林有田博士拥有33年的催账实战和培训经验，授课场次达7500场以上，受益人数达千万人。
近年来经常在国内巡回演讲，其课程在培训界有不错的美誉度。
主要课程有企业收款管理与催账执行力、企业信用管理与三角债问题解决、企业账款百分百催收策略
等。
主要著作有《销售就是拼心态》、《零呆账销售》、《业绩为王》等。
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书籍目录

序第一章 如何快速收回应收账款  1 账款难以收回的主要原因及对策  2  快人一步，赢得收款先机  3 如
何成为电话催收高手  4 抓住黄金时间，准时收回账款  5 复制收账高手的催讨方法第二章 如何让客户心
甘情愿还款  1 以卓越的服务取胜，轻松收款  2 如何处理客户抱怨，提高收款业绩  3 利用人际关系创造
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如何对付拖欠账款的客户  1 如何应对客户拖延付款的借口  2 如何采取针对性策略收回账款  3 如何采用
软硬兼施策略对付客户  4 如何利用高压手段进行催账  5 如何置之死地而后生第四章 如何防范呆账产生
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如何有效确保债权后记 你有几分行动力？
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章节摘录

　　快马加鞭收款可以防止意外发生　　收款之所以状况频频，最主要的原因，就是没有完全做好收
款三字诀：“快”、“准”、“狠”。
其中的“快”就是讲求捷足先登，先拿者就是赢家。
　　现在已经不是大鱼吃小鱼的时代了，而是快鱼吃慢鱼的时代，所以，收款也要讲求快速，才能早
一点把钱收回来，才有效益。
竞争要靠速度，速度决定胜负，而速度取决于一个人的态度。
　　你拥有以快制胜的态度吗？
当今的竞争态势.必然要求你跑得更快，思考更广，做事更聪明。
因此，我们一定要打起精神，迎接速度竞争的挑战。
　　快马加鞭收款，至少可以有效地防止以下意外情况的发生：　　◆不认前账　　当企业兼并、倒
闭、撤销，法定代表人更换时，尽早收回他们经手的款项，可以避免新负责人以“不明前情”为由，
不认前账。
　　◆人情压力　　可以避免客户利用裙带关系，如上下级、老同事、老战友等关系，出面说情，导
致行政干预或法庭判决有失公正，形成阻力。
　　◆摆脱关系　　以快马加鞭的速度把钱收回来，可以避免当事人中止承包、租快马加鞭收款可以
防止意外发生　　收款之所以状况频频，最主要的原因，就是没有完全做好收款三字诀：“快”、“
准”、“狠”。
其中的“快”就是讲求捷足先登，先拿者就是赢家。
　　现在已经不是大鱼吃小鱼的时代了，而是快鱼吃慢鱼的时代，所以，收款也要讲求快速，才能早
一点把钱收回来，才有效益。
竞争要靠速度，速度决定胜负，而速度取决于一个人的态度。
　　你拥有以快制胜的态度吗？
当今的竞争态势.必然要求你跑得更快，思考更广，做事更聪明。
因此，我们一定要打起精神，迎接速度竞争的挑战。
　　快马加鞭收款，至少可以有效地防止以下意外情况的发生：　　◆不认前账　　当企业兼并、倒
闭、撤销，法定代表人更换时，尽早收回他们经手的款项，可以避免新负责人以“不明前情”为由，
不认前账。
　　◆人情压力　　可以避免客户利用裙带关系，如上下级、老同事、老战友等关系，出面说情，导
致行政干预或法庭判决有失公正，形成阻力。
　　◆摆脱关系　　以快马加鞭的速度把钱收回来，可以避免当事人中止承包、租收款要早，要快　
　虽然有时不得不面临客户倒账、欺诈、拒不付款的情况.但也不要过于悲观、沮丧，因为这是你提高
催收账款核心能力的最好时刻。
　　要提高哪些核心能力？
要如何才能提高呢？
　　我认为，最基本的核心能力当然就是“要早、要快”！
同时，收款不仅要早、要灵活、要专业，更要出其不意，才能迎战客户精心设计的拖欠伎俩。
　　“早”就是比别人领先一步。
速度是收款的第一制胜关键。
第一时间、第一次就把应收账款全部收回来，才是我们追求的目标。
　　赢在起跑点的人才有可能赢在终点。
这是对销售人员提前准备、尽早奋斗的最佳勉励。
仔细揣摩这句话，你会发现其中隐含三层含义：　　◆起跑点上一起步就赢过别人　　想要快，就必
须具有超越他人的爆发力及耐力。
但是，如果爆发力及耐力都不如人，如何在起跑点就赢过别人呢？
这时剩下的唯一方法，就是将起跑的时间提前。
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　　◆提前起跑的时间也就是“笨鸟先飞”的哲学，做法就是一定要比别人早一点到达客户的处所，
然后表明全数收回账款的决心。
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编辑推荐

　　有效解决销售人员最头疼的催账难题，亚洲催账培训第一人，林有田博士最新力作，销售人员快
速提升业绩的必修秘籍。
　　从做单高手到收款高手　　林有田博士，多年从事销售工作，潜心研究呆账预防及账款催收理论
，是从实战中脱颖而出的销售催账专家，被誉为“亚洲催账培训第一人”。
　　《卖出去是徒弟,收回款才是师傅》是林博士的最新力作，书中浓缩了他三十多年的催账实战及培
训经验之精华，重点阐述了销售人员必须掌握的收账技巧。
从事前预防，到销售中应收账款管理，再到逾期账款的回收工作，个中技巧他都一一道来，帮助销售
人员顺利完成收账工作。
　　这是销售人员从做单高手到收款高手的必修秘籍，更是企业培训销售人员的经典教程。
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