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_8A_9F_E7_BB_8F_E9_c28_33989.htm 塑料生意是难做,本大而

利润率低,一笔坏帐100单生意白做.所以,控制风险,提防坏帐有

时比你完成交易赚取差价更重要. 生意永远做不完,钱永远赚

不尽.所以,做生意不要太勉强,学会放弃,选择好的合作伙伴,生

意才会越做越顺畅. 我的做法: 我的销售对象主要是下游塑料

制造企业,向区域代理商进货. 我的供应商一般都是大公司,实

力和信誉都没多大问题,开始做先款后货,合作时间长了彼此熟

悉了,对方也可以接受货到付款,有时还给一定时间一定额度的

欠款,这是建立在对方信任和本人守信的基础上的,说到哪天付

款,我一定安排好资金将货款付清.所以,现在进货上只需要要

一个电话,谈好货物,单价和付款方式就可以了.特别要提醒的

是,绝对不要滥用别人对你的信任,一次失信会让对方动摇对你

的信心,以后进货对方坚持要款到发货你也就没理由了.另外,

大的代理商一般价格和资源上都有一定优势,有时有些小公司

会抛出明显低于市场价的货,你一定要搞清楚再下单,并注意要

坚持货到付款或至少一手钱一手货,千万小心上当,这种被骗的

事例很多.我觉得尽可能固定进货渠道,长期合作最终会受益

的. 我的销售对象是下游企业,除少数拿现款来我公司交易外,

一般都是货到付款,有的还要求欠款的. 对销售中的风险控制

我十分注重.对新的客户我原则上一定做到货款两清,这点在交

易前双方就要明确,价格可以商量,原则不可让度.如果对方不

能接受,那就不做,千万不要为了做成生意而去迎合对方不合理

的要求,当然态度要好些,留条路以后可以合作.刚开始做,一般



厂家都会接受的,问题是做了一段时间后彼此也有点熟了,对方

多半会提出欠款要求,这时一定要考虑清楚能欠不能欠,不欠担

心生意跑掉,欠嘛怕收款成问题,难啊,这是真的难! 我把客户分

成四类:有实力讲信誉,有实力没信誉,没实力讲信誉,没实力没

信誉.最后一种,一分钱也不能欠!第一种也简单,一般就要求你

价格低,薄利多销,只要能做微利也行.有时也有会提出要欠钱

的,谈好付款时间一般也没问题,都会兑现.对第二类客户,不怕

钱收不回就怕他拖,要欠款一定要有心理准备,一定要盯紧.这

类客户最好是货到后拿到期票,到时间就进帐.第三类客户,要

控制欠款的额度和时间,正常情况下少量的欠款也没多大的问

题.欠款与否全凭你对客户的了解,多去厂家跑跑看看,多从侧

面了解厂家的情况才能比较全面,不要凭表面现象不要听一面

之辞.在没了解清楚前不要轻易开欠款的口子. 一旦发生欠款,

就有收款风险.所以更要关注企业的经营状况,在正常运转的情

况下,一般没太大问题,怕就怕对方遇到大的问题,比如被骗,比

如投资失误,那就要马上想办法把款尽快收回,以免殃及池鱼.

另外,对所有有欠款的,必须手续完备,万一打官司也有凭据.我

一般都要求对方给我开期票,将答应付款的日子填在支票上,界

时入帐.特别要强调的是,要控制自己的赊帐额度,安排好自己

的资金,绝对不能把上家欠给我的货款欠给客户,一旦收不回就

会影响公司的正常运转和自己的信誉,切记!切记! 就我而言,宁

可做货款两清的薄利生意,也尽量少赊帐.在赊帐上,大客户可

以欠,小客户绝对不欠,因为后者的规模小,抗风险能力也小.少

做点生意没关系,不要把本也倒贴进去.陪钱不说,至少影响心

情.还有把钱都赊出去,遇到好的行情没钱进货,让赚钱机会白

白流失,那才叫真的得不偿失.有多大的能力做多大的生意,千



万别勉强,学会放弃,学会选择,赚钱的机会多的是. 做生意是难,

既要把生意做大,又要控制风险不被骗,真难!但这也是做生意

的乐趣,要不满世界都是做生意了. 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 


