
 فھرست مطالب
  

  صفحھ  عنوان
  ٩  گفتار مجموعھپیش

  ١۵  معرفی
  ١٩  ای بر چاپ جدیدمقدمھ
  ٢٣  شروع کار :١فصل 
  ٢٧  یک روز عادی :٢فصل 
  ٣٠  ضرایب کاری خود را بدانید :٣فصل 
  ٣٣  دنبال کردن ارقام واقعی روزانھ :۴فصل 
  ٣٨  پنج روش افزایش در آمد :۵فصل 
  ۴٣  مھم باشند مسائل کوچک ممکن است بسیار :۶فصل 
  ۴۶  ی در دست گرفتن چوب گلفشیوه :٧فصل 
  ۵٠  ھای آنبستن قرارداد و مخاطره :٨فصل 
  ۵٣  ی روند فروش تلفنیچھار مرحلھ :٩فصل 
  ۵٧  معنای ارقام را دریابید و شیوه خود را بھبود ببخشید :١٠فصل 
  ۶٠  در روند فروش پیش بروید :١١فصل 
  ۶۶  شتھ باشیدتعریفی دقیق از مشتری دا :١٢فصل 
  ٧٢  جوابھای نھ را بشمارید :١٣فصل 
  ٧٧  ھای فروشفراز و نشیب :١۴فصل 
  ٨۴  دھندمردم پاسخ متقابل می :١۵فصل 
  ٨٩  بازاریابی بازدارنده :١۶فصل 
  ٩۴  چرا کامل یادداشت کردن ضروری است :١٧فصل 
  ٩٨  در گرفتن توپ مھارت پیدا کنید :١٨فصل 
  ١٠٣  ساختن عبارت جلب توجھ :١٩فصل 
  ١٠٧  ساختن عبارت معرفی :٢٠فصل 
  ١١٠  ارائھ دلیل تماس گرفتن :٢١فصل 
  ١١۴  اگرجوابی نشنیدید باید چھ کنید :٢٢فصل 
  ١١٨  فروشگاه بزرگ :٢٣فصل 
  ١٢۴  اکنون راضی ھستم :٢۴فصل 
  ١٢٩  ای ندارمعلاقھ :٢۵فصل 
  ١٣٣  بروشور بفرستید :٢۶فصل 
  ١٣۶  سوال صریح :٢٧فصل 
  ١۴٠  بندی کنیدجمع :٢٨فصل 
١۴۶ھای معمولھای دیگری از مکالمھشکل :٢٩فصل 
  ١۵٢  مھارت پیغام گذاشتن :٣٠فصل 
  ١۵٨  ی موثر دیگریک شیوه :٣١فصل 
  ١۶٢  مھارت تماس مجدد گرفتن :٣٢فصل 
  ١۶۵  ھمین الان در فکر شما بودم :٣٣فصل 
  ١۶٨  چگونھ با مشتریان سابق تماس بگیرید :٣۴فصل 
  ١٧٢  ا مقامات ارشد ارتباط بر قرار کنید و از آنان کمک بگیریدچگونھ ب :٣۵فصل 
  ١٧٧  ھای احساسی درست را منتقل کنیدچگونھ از پشت تلفن پیام :٣۶فصل 
  ١٨١  العادهی یک گفتگوی فوقطرز تھیھ :٣٧فصل 



  ١٨٧  گذشتھ، حال و آینده :٣٨فصل 
  ١٩٣  کھ گاھی بپرسید چرا و چگونھ :٣٩فصل 
  ١٩۶  ت خود را تایید کنیدصحت اطلاعا :۴٠فصل 
  ٢٠٠  منظور خود را تفھیم کنید :۴١فصل 
  ٢٠۴  ٢ی نقطھ عطف شماره :۴٢فصل 
  ٢١١  چھ وقت دست از تماس گرفتن بردارید :۴٣فصل 
  ٢١۴ده ویژگی فروشندگانی کھ در سطح جھانی ھستند :۴۴فصل 


