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5_94_AE_E4_BA_BA_E5_c67_275274.htm 尽管许多企业制定了

许多目标管理、绩效管理、回款管理等制度，但是，月月下

来，很多一线销售人员还是不能如期完成销售任务或者回款

任务。这究竟是为什么？是制度的空洞性太大，还是销售人

员的执行力不足呢？ 主要问题在于企业依靠制度管理约束销

售人员，而销售人员自我管理能力和客户管理能力并非依靠

那些规章制度就能达成效果的。 一、公司对销售人员有各种

指标 ，但销售人员对客户呢？ 公司对销售人员有着这样或样

的管理制度或者指标约束，然而企业或者销售人员对于客户

的 管理呢？许多销售人员对客户根本没有什么目标管理，只

是下达个本月销售任务或者回款任务给客户，缺少系统的执

行步骤或者跟踪计划。销售人员常说：我们每个月也给客户

做了回款计划或销售目标，可就是不能实现，客户根本没有

把我们的计划或任务放在心上，于是到了月底不由自主就大

打折扣。正是因为这样，所以销售人员才一定要注意，公司

的回款计划或者销售任务往往都是供方单方面的意愿或目标

，也根本不和客户沟通在执行过程有哪些困难，通过什么方

式可以弥补，导致制订的回款计划根本不具备可行性。也有

的销售人员借口自己太忙，没有时间对客户进行月度销售任

务分解，更不可能了解每个客户执行的困难或优势。想一想

，一个客户往往经销的不止一个厂家的产品，客户不可能只

觉主动的去找一个一个厂家进行谈判月度销售计划或回款计

划，仅仅根据销售人员的销售计划，结合自己的现实情况进



行安排，这个时候哪个厂家计划的精细、分配的合理、配合

的紧密，哪个厂家的回款优势就相对占据有力地位。 二、对

于回款目标的差距，缺乏针对性执行措施 作为一个销售人员

一定要清楚，销售执行步骤或者措施是根据销售计划而拟定

的，其中最为关键的部分就是缩小现实状况和目标任务之间

差距，这必须因客户、区域实际销售能力而异。打个比方：

客户承诺能够回款20万元，而自己给客户下达的目标任务却

是30万元，这其中距目标任务的差距就有10万元。那么，如

何增加这10万销售回款，便是销售人员工作重点，是通过促

销活动增加销量，是通过增加网点提高回款呢，销售人员心

中必须要有个清晰的规划。缩小目标差距常用办法： 做好回

款潜力分析，坚定客户信心 对客户进行激励，刺激回款 在基

层促销宣传，增加销量 为客户开发网点，增加销售 加强客户

员工培训，提高效率，增加销售 以上每种措施运用后都可能

增加回款，综合运用这些方法就能使回款大增，就能消除目

标差距，任务就容易实现了。 三、客户回款承诺的口是心非 

面对公司制订的销售回款，客户根本无法做出承诺，或者承

诺根本就是玩笑话，这是因为销售人员的销售计划仅仅就是

一个计划，根本无法引起客户重视，或者你的销售计划缺少

支撑计划的方案，在客户眼中你的销售就是一纸空文或者是

天方夜谭，仅仅当成闹剧听听罢了。 人一般是在两种情况下

才容易承诺别人：一是很容易办到的事情，二是根本不可能

实现的事情。而多数情况下人是不愿轻易许诺的，承诺本身

就是一种心理负担和压力。所以，面对回款计划的时候，客

户根本不愿意做出承诺，或者承诺的口是心非，都意味着销

售人员回款计划是势必落空的，是毫无意义的。 面对这种情



况，销售人员应该怎么办呢？显然，这就是销售人员要大下

功夫的地方。也就是说，要根据客户的回款计划，制定可行

性的支撑方案才行！比如说，有的客户回款比较困难，找出

的理由是下游分销商进货不力，销货不多，这时，销售人员

回款计划的支撑方案就是制定进货促销策略，刺激下游打款

进货。 四、对客户承诺跟踪不力 许多销售人员在客户做出承

诺之后，就以为自己拿到了军令状，殊不知客户在承诺了你

同时也承诺了别的销售人员，或者承诺根本就是一种应付的

手段，所以客户回款能否到位也离不开承诺后的跟踪。客户

的承诺是要跟踪的，跟踪的松紧决定回款的多少，信誉良好

的客户松一点，信誉差的客户就要紧一点，不要担心客户的

厌烦，催款本来就不是什么好事情。有些客户还喜欢采取部

分兑现承诺的方法对待销售人员，你催一次，他办一点，你

不跟进他就好像没事一般，根本不提回款的事情。还有客户

的资金总是有限的，给谁呢？这就看谁催款的频率和力度了

，谁催的勤，谁可能先得，可能得到得更多些，销售人员要

充分把握和利用客户的心理。 五、对客户要求过低 在回款过

程中，客户总喜欢提出这样或那样的理由来达到不回款或减

少回款的目的。许多销售人员经受不了这种考验，轻易接受

客户种种理由，结果自己该回的款不能回，任务没有完成。

比如说，有的客户经常用产品质量问题、售后问题、活动支

持问题来要挟销售人员，若不解决这些问题，就中止合作，

使销售人员感觉使厂方问题影响客户得销售，降低催款得自

信心；还有得客户喜欢用款子刚被竞品拿走、下游客户欠款

较多、最近资金紧张等理由拖延付款。 其实，欠账还钱，天

经地义。一定要提高对客户的要求，强调这是企业发展的需



要，也是自己做好业务的需要，同时也是双方良性合作的需

要。有了这样的态度，就可使客户养成定时、定量回款的习

惯。销售人员在开始和客户产生业务往来的时候就要形成这

种习惯，毕竟，留给客户的第一印象很关键，突然改变，总

是让人不易接受得。 六、销售人员自身的不足 销售人员必须

在业务知识、技能、胆量等方面下工夫。比如说，我们知道

客户都有打折扣的回款习惯，如果预计客户可以回款10万元

，在与客户谈时，就会提出20万元的回款要求，客户讨价还

价，最后达成15万元的共识目标。这是一种谈判技巧，是做

业务的一项基本技能。 有的销售人员在一进客户的大门时就

先被自己打败了，想到与客户谈回款就害怕，不知道如何下

手。比如说：销售人员去要款，开口就讲：“公司给我的任

务压力很大，没有办法才找你，你要想一想办法帮帮我呀！

”一听就是一个弱者，制造的气氛就已经置自己于败境之中

，绝大多数客户是不会同情你的。单刀直入反而更有利于自

己。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请

访问 www.100test.com 


