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  صفحھ  عنوان
  ٧  گفتار مجموعھپیش
  ١٣  گفتارپیش

  ١٧  آغاز کار فروشندگی
  ٢٩  آموزداستانی عبرت: شوندجو و جیم فروشنده می

  ۴١  بھ شغل خود افتخار کنید
  ۶١  پایھ یک: ی فروختن و تنظیم قرارداد فروششیوه

  ٧۵  بررسی و تجزیھ و تحلیل فروش
  ٩٣  ارزیابی فروشندگان ممتاز

  ١٠١  !نده شدن را امتحان کنیدبر
  ١١۵  تفکر مثبت

  ١١٩  ایجاد ارزش
١٢٩ھا غلبھ کنیدبا بالا بردن ارزش، بر اعتراض

  ١۴١  درک مفھوم پیشنھاد
  ١۵١  ایجاد سرعت

  ١۶٣  تجزیھ و تحلیل سرعت
  ١٧٧  بیرون انداختن فروشنده

١٨٣رد شدن
  ١٩٩  قبول تعھدھایی کھ نمی توانید بھ آن عمل کنید

  ٢٠٩  اصل برای تنظیم قرارداد بیست و یک
  ٢١۵  پایھ دو: شیوه فروختن و تنظیم قرارداد فروش

  ٢١٩  ای ی عملی برای فروشندگان حرفھپنجاه نکتھ
  ٢٢٩  آدم عاقل و آدم نادان

  ٢٣۵  ھدایت، طرفداری و یا کنارکشیدن
  را میلیاردھا چگونھ یک جعبھ خالی: ھاھای قلابی ھرمی و کلاھبرداریشبکھ بازاریابی طبقاتی، طرح

  ٢۴۵                            دلار بفروشیم؟  
  ٢۵٧  شودی بازاریابی طبقاتی، مشغول بھ کار میتونی در یک شبکھ
  ٢۶٣  کندی بازاریابی طبقاتی را بررسی میجیمی تامپر، شبکھ

  ٢۶٩  زمینی فروشسیب
  ٢٨١  اجلش رسیده بود: آن روز عجیب درتنسی، یا

  ٢٨٩  مینیھایی در مورد سفرھای زنکتھ
  ٢٩٧  ی سیاردگی در سفر، ھمراه با دو فروشندهزن: حقیقت خوب، بد و زشت

  ٣٠٩  استفاده از فرصت: ھوشیار بودن یا
  ٣١۵  اھداف ارزشمند را در نظر بگیرید

  ٣٢٧  قطع ارتباط
  ٣٣٧  بھ دست آوردن چیزی با تلاشی اندک
  ٣۴٣  !را گول بزنید ی بروکلینیتوانید یک بچھآشنایی با فرھنگ نیواورلئان، یا نمی

  ٣۵١  چگونھ طلسم بیکاری را بشکنیم؟
  ٣۶۵  لعن و نفرین بھ فروشندگان: شغل عجیب یا

  ٣٧١  بھ خود بالیدن و قبول مسئولیت
  ٣٧٧  پایھ سھ: ی فروختن و تنظیم قرارداد فروششیوه
٣٨۵گیری نتیجھ


