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第一篇：测验四 销售过程习题四某企业发生的有关经济业务如下：（1）销售A产品1 000件，每件售价80元，增值税销项税额13 600元，款已通过银行收讫。（2）企业同城销售给民嘉公司B产品900件，每件售价100元，但货款、税款尚未收回，...
第一篇：测验四 销售过程
习题四
某企业发生的有关经济业务如下：
（1）销售A产品1 000件，每件售价80元，增值税销项税额13 600元，款已通过银行收讫。
（2）企业同城销售给民嘉公司B产品900件，每件售价100元，但货款、税款尚未收回，假设增值税税率17%。
（3）结转已售A、B产品的成本，其中：A产品的产品成本60 000元，B产品的产品成本70 000元。
（4）以银行存款支付销售A、B产品的销售费用2 000元。
（5）根据规定计算应纳城市维护建设税8 500元。
（6）采购人员外出回来报销差旅费550元，余款以现金交回（原已预支600元）。
（7）以现金支付厂部办公费1 000元。
（8）摊销应由企业管理部门负担的本期财产保险费200元。
（9）收到本期出租包装物租金收入3 020元，存入银行。
（10）根据上述业务结转损益类账户。
第二篇：销售过程
目的：练习销售过程核算
资料：红光工厂2025年7月份发生有关销售经济业务如下：
1.向甲厂出售A产品500件，每件售价60元，增值税税率17%。货款已收到存入银行。
2.向乙公司出售B产品300件，每件售价150元，增值税税率17%。货款尚未收到。
3.按出售的两种产品的实际销售成本转账（A产品每件45元，B产品每件115元）。
4.以银行存款支付上述A、B两种产品在销售过程中的运输费800元、包装费200元。
5.结算本月份销售机构职工工资1000元，应付职工福利费140元。
6.向丙厂出售甲材料100千克，每千克售价12元。货款已收到，存入银行。
7.按出售的甲材料实际销售成本转账（每千克10元）。
第三篇：销售过程
一、销售人员对行业的认知
■推销的重要性
■销售人员的基本模式
■推销的基本过程
■21世纪销售变化的新趋势
二、销售人员具备的个性和知识
■销售人员的基本品格
■掌握行业产品及行业知识 ■掌握消费者消费知识
■对客户消费的调查及了解
三、销售人员的有效沟通技巧
■对沟通的认识
■沟通的基本模式和构成要素
■有声语言沟通技巧
■无声语言沟通技巧
■空间语言
四、如何寻找目标客户
■寻找客户的重要性
■寻找客户的方法
■如何提高寻找客户的成功率
五、如何处理客户的异议
■正确认识客户异议
■客户异议的类型
■客户异议的鉴别
■异议处理的方法
■处理客户异议的技巧
■几种常见客户异议处理策略
六、如何把握销售关键---促成销售
■什么是成交的信号
■促成交易的有效方法
■如何与客户分手
七、如何建立客户关系
■客户关系的本质
■影响客户关系的因素
■如何建立客户关系
八、销售人员的自我管理
■时间管理
■客户分析
■销售活动分析
■拜访效果分析
九、特别销售人员推销技巧---商超销售
■零售人员销售的重要性
■如何迎接顾客
■如何接待不同需求的顾客
■赢得零售销售的技巧
■销售人员经常遇到的问题
■如何利用建议扩大销售
第四篇：销售过程业务
一、飞乐工厂11月份发生如下经济业务，要求编制相关会计分录
1、收到上月华谊工厂所欠货款8500元，存入银行 借：银行存款8500
贷：应收账款——华谊8500
2、销售给星源工厂A产品300件，每件200元，B产品200件，每件100元，增值税税率17%，所有款项通过银行收回 借：银行存款93600 贷：主营业务收入——A产品60000
——B产品20000
应交税费——应交增值税（销项税额）13600
3、销售给中桥工厂A产品150件，每件210元，增值税税率17%，收到中桥工厂开来商业承兑汇票一张 借：应收票据——中桥36855 贷：主营业务收入31500
应交税费——应交增值税（销项税额）5355
4、销售给华亚工厂B产品50件，每件110元，增值税率17%，货款尚未收回 借：应收账款——华亚6435
贷：主营业务收入5500
应交税费——应交增值税（销项税额）935
5、上月收到的商业承兑汇票到期，通过银行取得票款15000元 借：银行存款15000
贷：应收票据15000
6、收到销售给华亚工厂B产品款项6435元
借：银行存款——华亚6435 贷：应收账款——华亚6435
7、根据合同预收乐华公司货款150000元，款项收妥存入银行 借：银行存款150000
贷：预收账款150000
8、销售不需用的材料一批500公斤，单价20元，增值税1700元，收到银行承兑汇票一张 借：应收票据11700 贷：其他业务收入10000 应交税费——应交增值税（销项税额）1700
9、按合同销售A产品1500件给乐华公司，销售单价200元，税率17% 借：预收账款351000 贷：主营业务收入——A产品300000
应交税费——应交增值税（销项税额）51000
10、接银行收款通知，收到乐华公司本月购入A产品的差额款 借：银行存款201000 贷：预收账款201000
11、以现金支票支付商品展览费13000元，产品销售运杂费56000元
借：销售费用69000
贷：银行存款69000
12、月末结转已售材料成本9000元 借：其他业务成本9000
贷：原材料9000
13、月末结转已销A、B产品的实际生产成本，其中：A产品单位成本150元，B产品单位成本70元 借：主营业务成本——A150*(450+1500)
——B70*250 贷：库存商品——A150*(450+1500)
——B70*250
14、按规定计算和结转消费税4000元，城建税120元，教育费附加40元
借：营业税金及附加4160 贷：应交税费——应交消费税4000
——应交城市维护建设税120
——应交教育费附加40
第五篇：销售买卖过程是什么
买卖过程是什么?答案：感觉
一、人们买不买某一件东西通常有一个决定性的力量在支配，那就是感觉；
二、感觉是一种看不见、摸不着的影响人们行为的关键因素；
三、它是一种人和人、人和环境互动的综合体。
四、假如你看到一套高档西装，价钱、款式、布料各方面都不错，你很满意。可是销售员跟你交谈时不尊重你，让你感觉很不舒服，你会购买吗？假如同一套衣服在菜市场屠户旁边的地摊上，你会购买吗？不会，因为你的感觉不对；
五、企业、产品、人、环境、语言、语调、肢体动作都会影响顾客的感觉。
在整个销售过程中的为顾客营造一个好的感觉，那么，你就找到打开客户钱包“钥匙”了。
你认为，要怎样才能把与客户见面的整个过程的感觉营造好？
买的是什么?答案：好处
好处就是能给对方带来什么快乐跟利益，能帮他减少或避免什么麻烦与痛苦。
一、客户永远不会因为产品本身而购买，客户买的是通过这个产品或服务能给他带来的好处；
二、三流的销售人员贩卖产品（成份），一流的销售人员卖结果（好处）；
三、对顾客来讲，顾客只有明白产品会给自己带来什么好处，避免什么麻烦才会购买。
所以，一流的销售人员不会把焦点放在自己能获得多少好处上，而是会放在客户会获得的好处上，当顾客通过我们的产品或服务获得确实的利益时，顾客就会把钱放到我们的口袋里，而且，还要跟我们说谢谢。举个例子来说：顾客在看到你的一瞬间，他的感觉就是：这个人我没见过，他为什么微笑着向我走来？他的潜意识在想，这个人是谁？你走到他面前，张嘴说话的时候，他心里想你要跟我谈什么？当你说话时他心里在想，对我有什么处处？假如坚他没好处他就不想往下听了，因为每一个人的时间都是有限的，他会选择去做对他有好处的事。当他觉得你的产品确实对他有好处时，他又会想，你有没有骗我？如何证明你讲的是事实？当你能证明好处确实是真的时，他心里就一定会想，这种产品确实很好，其他地方有没有更好的，或其他人卖得会不会更便宜，当你能给他足够资讯让他了解跟你买是最划算时，他心里一定会想，我可不可以明天再买，下个月再买？我明年买行不行？所以，你一定要给他足够的理由让他知道现在买的好处，现在不买的损失。
因此，在拜访你的客户之前，自己要把自己当客户，问这些问题，然后把这些问题回答一遍，设计好答案，并给出足够的理由，客户会去购买他认为对自己最好最合适的。
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