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中厚动态
一、内蒙中厚第四条开平线——厚度25mm*2200mm

二、 内蒙中厚钢板网上交易平台上线使用,新客户注册即交易,老客户请与我们要用户名密码.请您上网上交易:www.nmzhb.com
绩效考核
各店业务员销售排名明细(2013年9.1-9.14日)——财务科任美玲
	销售人员：
	8
	胡海宏
	**

	排名
	业务员
	销量
	9
	史刘郝
	**

	1
	王宏伟
	**
	10
	于佳
	**

	2
	翟雪斌
	**
	11
	温祥
	**

	2
	丁奎
	**
	12
	陈喜峰
	**

	4
	杨永旺
	**
	非销售人员：

	5
	李志强
	**
	1
	王锐
	**

	6
	高翔
	**
	2
	郭军
	**

	7
	李强
	**
	3
	魏强
	**

	9月1-14日份销量：**


文  摘
如何有效地催收货款加速货款回笼
谈起销售，就无可避免地要谈到货款的催收。因为回笼的货款，是营销人员业绩的体现，是产品销量的反映，是公司利润的源泉。然而，很多营销人员因货款催收不力，从而导致公司应收账款增多、回款率下降、资金周转困难，甚至巨额呆帐、死帐产生。本文将就营销人员如何有效地催收货款加速货款回笼，谈几点看法。 
一、开门见山，合作原则言在先   
  营销人员往往有这样的一种心理：如果把合作条件（特别是付款方式）开门见山地提出来，客户很可能认为条件太“苛刻”而不予合作，从而影响到后一步的业务往来。其实，这种担心大可不必：第一，事先说明，显示了自己合作以诚的原则；第二，减少了后期业务过程中的后遗症和一些不必要的麻烦。过高的条件可能当时就让客户放弃了合作。但是，这总比将货供给客户以后，他再以货款结算标准和方式有争议为借口不予结款要强。 
所以，营销人员在合作之初，就应以《购销协议》、《买卖合同》等具有法律效力的文书，详细地对货款结算作出规定和说明：1.供货价格（也就是结算价格）是多少；2.结款方式或具体的结款时间。如果业务往来较频繁，结款方式要注明是现款现货、送二结一，还是固定的周期性结款（如每个月结一次等）；如果是“一锤子买卖”，则对结款日期应作出具体到几月几日的规定。这样，会让货款催收工作的开展变得有据可依。 
二、言信行果，该咋办的就咋办 
  营销人员因顾念情面对客户延期付款的要求作出一时的让步，而导致货款多次催收无果的现象已是屡见不鲜。所以，营销人员应坚持原则，执行公司相关的业务规定，结算每一笔货款时，“该咋办的就咋办”：  
  1、公司规定只做现款结算的，就坚决不做代销，哪怕是客户请求隔一天付款也不行，因为说不定，过了这一天以后，客户就“搬家”逃之夭夭或“关门倒闭”了；  
  2、按“送二结一”结算方式签约的，客户不将前一批货款结清，就坚决不供第二批货物；  
  3、到了合同规定的或客户指定的结款日期，一定要按时前往。一来可以抢在别的业务人员之前，让客户将有限的资金先支付给自己；二来不给客户留下话柄，“叫你某时某刻来，你不来，现在好了，钱都被其他公司结走了”；“不巧，老板刚走，没人签字，我不敢付款”…… 
  4、形成一个客户可感知的结款习惯。勤于拜访客户，每隔一定时间，向客户提个醒，让他记住还差自己哪批货的款，共差多少，还有多长时间就该付款了。  
  营销人员如果做到了这几点，就会让客户形成“该公司货款不可拖欠”的印象，这样，货款催收自然就顺利多了。     
三、不卑不亢，柔中带刚述衷肠  
  有些营销人员认为：向客户追讨货款，是求别人办事，因而在与对方的交涉过程中，没有丝毫的底气，让客户觉得“好欺负”，从而故意刁难或拒绝付款。所以，在收款过程中，摆正“姿态”是非常重要的。   
  首先，理直气壮义正辞严地向客户说明来意：今天，我是按合同规定特地登门收款的。让客户明白，这次不是求他收购自己的货物，而是他该付自己一笔货款；而且这批款子今天非结不可。   
  第二，在理解客户难处的同时，让客户也理解自己的难处。有时客户会说：“您看，我公司生意现在这么差，资金周转确实困难，能不能缓几天再结？”对这种“借口”在表示“理解”的同时，也应借机向他诉说自己的为难之处：1、约定结款时间是今天，如果今天不回款，领导会说自己办事不力，将被炒鱿鱼；2、公司已经几个月没给我发工资了，自己能否拿到工资、奖金全靠这次能否回款了。在诉说时，要做到神情严肃，力争动之以情。   
  第三，在表明“非结不可”的坚决态度同时，做到有礼有节。在填单、签字、销帐、登记、领款等每一个结款的细节上，都要向其具体的经办人真诚地表示谢意，以免其下一次故意找借口刁难自己。    
四、明察暗访，深谙客户经营状  
  有时，客户会以各种原因为借口，不予付款。如：负责人不在、帐上无钱、未到公司付款时间（有的公司有固定的付款日期）、产品没有销完或销路不好等等。这就要求营销人员平时要做有心人多观察，及时地掌握与结款相关的一切信息动态。只有这样，才能辨明客户各种“借口”的真相，并采取有效的针对措施。   
  第一，在平常的业务交往中，摸清客户的一些基本情况：1、结款时间：是随便哪一天都可以结；还是每月只有固定的几天才办理结款手续；2、结款方式：是现金付款，还是转帐支付；转账的应注意其填写的货款到帐日期；3、结款签字负责人坐班时间；4、有无对帐程序；5、须提供普通发票，还是增值税发票；何时提供。   
  第二，与客户的一两个属员建立起牢固的私人感情，让他成为自己的“内应”或“线人”，毫不保留地把客户的相关情况“告密”给自己，如负责人在不在、公司帐上是否有钱、来公司结账的人多不多等等。
周会纪要
青山店

丁经理：
本周请假人员：史刘郝请假*天；青山公本周销售：** ，其中个人销量：翟雪斌：** 史刘郝：** 丁奎：** 于佳：**。表扬：昨天中午苑工，任海军，逯红强，兰永东放弃中午休息时间，抢修叉车，为下午不耽误装卸车赢的时间。

史经理：

一、一店两厂的10挂空调已于昨晚10点安装完毕,都可以正常使用.
二、强调安全,一线的同事必须做好自己的劳动保护,为了自己,为了公司,为了它人,要经常招呼同事,做好劳动保护.
三、工作纪律,在搬家时期,要注意工作纪律,上班时间不玩手机,只要进入单位必须穿工作服,进入场地必须戴安全帽,敬畏生命.特别是新人,安全意识不强,要多灌输安全思想.

昆区店：
王经理：销售:本周销售**,个人销售王宏伟**,李强**,高祥**,温祥**.人员:张雨琳请假*天,张志宇请假,刘利青*天,高晨事假,于全河请假.新厂需要的下夜的继续找.

东河店

杨经理：
一．截止到12号完成**，本月完成量是**，提高销售量，争取完成任务。
二.开平厂保管要统一穿单位配备的劳保大头鞋。

三．各干部要起到带头作用，把你所管辖的人管理好，王宏伟起到总体负责的责任。
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