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  صفحھ  عنوان
    ٩   پیشگفتار مجموعھ

  ١۵  ھاسپاسگزاری
  ١٩  مقدمھ

  ٢۴  ھای بزرگمروری بر فروش بھ شرکت
  ٢٧  چگونھ از این کتاب استفاده کنید

  ٢٩  پذیرش چالش -١بخش 
  ٣١  گیردکس در پاسخ بھ شما تماس نمیچرا ھیچ :١فصل 

  ٣٢  غلبھ بر ابھت شرکت
  ٣۴  انیقایقرانی در ھوای بسیار توف

  ٣۶  فروشنده خود سرویس دھنده بودن را متوقف کنید
  ٣٨  رمز ھمکاری را بگشایید

  ۴٠  نکات کلیدی
  ۴١  داد و ستد با شرکتھای بزرگ :٢فصل 

  ۴٢  ھیجان کار با مشتریان شرکتی
  ۴٣  مشکلات کار با مشتریان شرکتی

  ۴۵  گیرتقسیم کنیدھای بزرگ را بھ واحدھای دندانشرکت
  ۴٨  د فروش برای جای پایی باز کردنبھ کارگیری راھبر

  ۵۴  نکات کلیدی
  ۵۵  را درک کنیدتصمیم گیرندگان شرکتی  :٣فصل 

  ۵۶  دنیای تصمیم گیرندگان شرکتی
  ۶٠  ھا وقت برای دقت فراوان ندارندآن

  ۶١  ترین رقبای خود را بشناسیدبزرگ
  ۶٣  اشتباھاتی کھ نمی خواھید مرتکب شوید

  ۶٨  نکات کلیدی
  ۶٩  ی متمایز ساختندرباره ھمھ چیز :۴فصل 

  ٧٠   مدل جدید برای موفقیت در فروش
  ٧۴  شما یک متمایز کننده واقعی ھستید
  ٧۶  خواھندآنچھ تصمیم گیرندگان از شما می

  ٧٩  الگوی فروش جدید را بپذیرید
  ٨٣  نکات کلیدی

  ٨۵  ریزی کنیداساسی را پی -٢بخش 
  ٨٧  این بازی شماره گیری نیست: ھدف :۵فصل 
  ٨٨  ن آینده ی خود را انتخاب کنیدمشتریا

  ٩١  تان را مشخص کنیدگروه ھدف
  ٩۵  نمودار روان شناختی را وسعت بخشید

  ٩٧  شرایط توانایی را ارزیابی کنید
  ١٠٠آن را جای پا در بازار بنامید

  ١٠٣  نکات کلیدی
  ١٠۵  آیا طرح پیشنھادی شما بھ حد کافی ارزشمند است؟ :۶فصل 

  ١٠۶                      و پیشنھادات فروش منحصر بھ فرد ھر دو بی ارزش ھستندھای بالابرچرا سخنرانی



  ١٠٨  پیشنھادات ضعیف واگیردارند
  ١١١  نتایج تجاری ملموس و قابل قیاس را شرح دھید

  ١١٢  خواھند بشنوندآنچھ تصمیم گیرندگان می
  ١١٨  ی مقاومت ناپذیر پیشنھادات ارزشمندجاذبھ

  ١٢٠  تان استفاده کنیدداتچگونھ از ارزش پیشنھا
  ١٢١  نکات کلیدی

  ١٢٣  ارزش پیشنھادتان را تقویت کنید :٧فصل 
  ١٢۴  قدرت ارزش پیشنھادتان را بیابید

  ١٣٠  تان بھره برداری کنیداز عقل جمعی
  ١٣٢  اگرمعیارھای کمی نداشتھ باشید چطور؟

  ١٣٨  ارزش پیشنھادتان را آزمایش کنید
  ١۴٠  نکات کلیدی

  ١۴١  رد شدن بھ حد کافی بدانیدبرای وا :٨فصل 
  ١۴٣  گرد و غبار را بزدایید

  ١۴٨  بھ منابع آنلاین سر بزنید
  ١۵٠  معدن طلا را عمیق حفر کنید

  ١۵١  برای کسب خبرھای تازه خلاق باشید
  ١۵۴  مراقب رویدادھای شرکت مورد نظرباشید

  ١۵٧  نکات کلیدی
  ١۵٩  تان را تقویت کنیدشبکھ : ٩فصل 

  ١۶١  ی اتلاف وقت استسازچرا اغلب شبکھ
  ١۶٣  ریزی کنیدتان را پیسازیاساس شبکھ

  ١۶۶  روابط تجاری خود را بھ حداکثر برسانید
  ١۶٩  ھای راھبردی ایجاد کنیدھایی با پیمانفرصت

  ١٧٣  نکات کلیدی
  ١٧۵  مبارزه را آغاز کنید -٣بخش 
  ١٧٧  تصمیم گیرندگان کلیدی را شناسایی کنید :١٠فصل 

  ١٧٨  گریز پا را معین کنیدی تصمیم گیرنده
  ١٨٣  اید، زمین بگذاریدھایی را کھ افشا کردهکولھ بار نام

  ١٨۶  راھبردھای اینترنتی را برای شناسایی تصمیم گیرندگان بھ کار گیرید
  ١٩٠  نکات کلیدی

  ١٩٣  در انتظار تماس تصمیم گیرنده نباشید :١١فصل 
  ١٩۵  ؟ی ثبت مشتری نیاز داریدچرا شما بھ مبارزه

  ١٩۶  بی نظمی بازاریابی را برطرف کنید
  ١٩٩  تان را جمع کنیدجعبھ ابزار مبارزه

  ٢٠٣  ی ثبت مشتری را تحقق بخشیدمبارزه
  ٢٠۵  نکات کلیدی 

  ٢٠٧  انگیزھای صوتی وسوسھگذاشتن پیام :١٢فصل 
  ٢٠٨  ھای پیش پا افتاده و قدیمی را دور بیندازیدروش

  ٢٠٩  چھ چیزی برای تصمیم گیرندگان شرکتی وسوسھ انگیز است؟
  ٢١١  تشریح پیام صوتی موثر

  ٢١۶  ھمھ چیز را جمع کنید
  ٢٢٠  نکات کلیدی

  ٢٢٣  آمادگی برای زمانی کھ شنونده وجود دارد :١٣فصل 



  ٢٢۴  پیام صوتی خود را خوب تنظیم کنید
  ٢٢۶  ی بعدی پیش ببریدپیام خود را بھ مرحلھ

  ٢٢٨  ویس را دور بیندازیدنمتن پیش
  ٢٣٢  تان را ارزیابی کنیدھای صوتیپیام

  ٢٣۶  نکات کلیدی
  ٢٣٧  مکاتبات کتبی وسوسھ انگیز :١۴فصل 

  ٢٣٨  دار برای مشتریان مورد ھدفھای ھدفنامھ
  ٢٣٩  چھ چیزی در این نامھ اشتباه است؟

  ٢۴۴  چھ چیزی باعث می شود این نامھ ارزش خواندن داشتھ باشد؟
  ٢۴٨  ھای جذاب بنویسیم؟برای مشتری نامھچگونھ 

  ٢۵١  نکات کلیدی 
  ٢۵٣  ی الکترونیکی را برای ورود تقویت کنیدراھبرد نامھ :١۵فصل 

  ٢۵۴  ھایی کھ پاک می شوند اجتناب کنیداز نوشتن پیام
  ٢۵٧  ھای الکترونیکی عالی بنویسیمچگونھ نامھ

  ٢۵٩  کند ھایی بفرستید کھ گیرنده را بھ پاسخ دھی تشویقپیام
  ٢۶٣  انتخاب موضوع وسوسھ انگیز

  ٢۶۶  نکات کلیدی
  ٢۶٧  موانع را از میان بردارید -۴بخش 
  ٢۶٩  برای تصمیم گیرندگان وسوسھ انگیز باشید :١۶فصل 

  ٢٧١  قبل از تماس زمینھ را آماده کنید
  ٢٧٢  ھای اجرایی را تمرین کنیدطرح

  ٢٧۵  مکالمھ کنید، سخنرانی نکنید
  ٢٧٧  شرکتمکالمھ ی شرکت بھ 

  ٢٨٢  بحث را ادامھ دھید
  ٢٨۵  نکات کلیدی

  ٢٨٧  غلبھ بر موانع، رفع اعتراضات :١٧فصل 
  ٢٨٨  سبب اعتراض مشتری شدن، بس است

  ٢٩١  بھ موانع و اعتراضات بھ راستی رسیدگی کنید
  ٢٩۵  ھای مشترینپذیرفتن نپذیرفتن

  ٣٠٣  نکات کلیدی
  ٣٠۵  کنید ھا تبدیلھا را بھ در بازکنباندروازه :١٨فصل 

  ٣٠۶  چطوریک دروازه بان را تھدید نکنیم
  ٣١٢  ھا را در نظر بگیریدبانحمایت دروازه

  ٣١٣  ھا اطلاعات کسب کنیدباناز دروازه
  ٣١۶  نکات کلیدی

  ٣١٧  مبارزه را زنده نگاه دارید :١٩فصل 
  ٣١٨  در تماس باشید، بدون اینکھ نومید بھ نظر برسید

  ٣٢١  تماس بگیرند چھ باید بکنیم وقتی کھ تصمیم گیرندگان با ما
  ٣٢۵  ھای برگشت آماده باشیدمانند روابط عمومی برای تماس

  ٣٢٨  چھ زمان تلاش برای ورود را متوقف می کنید؟
  ٣٢٩  نکات کلیدی

  ٣٣١  فروش را پیش ببرید -۵بخش 
  ٣٣٣  ملاقات حیرت انگیزی را برنامھ ریزی کنید :٢٠فصل 

  ٣٣۴  از پرحرفی اجتناب کنید



  ٣٣۶  با مشتریان احتمالی گفتگو کنید چگونھ
  ٣۴٠  ھا را تمرین کنیدپرسیدنی
  ٣۴٣  ھای مناسبھایی برای طرح پرسشخط مشی

  ٣۴٩  نکات کلیدی
  ٣۵١  ی توقف ناپذیری ایجاد کنیدنیروی فزاینده :٢١فصل 

  ٣۵٢  قبل از رفتن بدانید کجا می روید
  ٣۵۵  راھنمای برنامھ ریزی تماس فروش را کامل کنید

  ٣۶١  رویدئن شوید کھ در جھت موفقیت پیش میمطم
  ٣۶٣  ؟...کنید اگرچکار می

  ٣۶۶  نکات کلیدی
  ٣۶٩  ی ذھنی موفقمجموعھ :٢٢فصل 

  ٣٧٠  آزمایش فروش
  ٣٧۴  مسوول و پاسخگو باشید

  ٣٧٧  آنچھ مھم است را بھ یاد داشتھ باشید
  ٣٧٩  نکات کلیدی

  ٣٨١  جعبھ ابزار ثبت مشتری - ی الفضمیمھ
  ٣٨٢  ریف بازار ھدفتع :١ابزار 
  ٣٨٣  تجزیھ و تحلیل مشتریان گذشتھ :٢ابزار 
  ٣٨۴  ارزیابی عرضھ :٣ابزار 
  ٣٨۵  ارزیابی اعتبارشخصی :۴ابزار 
  ٣٨۶  مشخص کردن ارزش پیشنھادتان :۵ابزار 
  ٣٨٧  ده مشتری برگزیده :۶ابزار 
  ٣٨٨  الگوی دست نویس پیام صوتی :٧ابزار 
  ٣٨٩  ارزیابی کننده پیام صوتی :٨ابزار 
  ٣٩٠  راھنمای برنامھ ریزی تماس فروش :٩ابزار 

  ٣٩٣  منابع توصیھ شده - ی بضمیمھ
  ٣٩۵  درباره نویسنده


