
 فھرست مطالب
  

صفحھ                                                                                                                           عنوان
٩                              پیشگفتارمجموعھ                                                                    

  ١۵                                    پیشگفتار
  ١٧                                    سپاسگذاری

  ١٩                                    مقدمھ
  ٢٠                                    فروش تلفنی شما تا چھ حد اثر بخش است؟

  ٢١                                    یک رویکرد جدید
  ٢٢                                    چالش

  ٢۴                                    ی منطقیگزینھ - فروش تلفنی
  ٢٧                                    ١بخش 

  ٢٧                                    تان را جلا دھیدابزارھای فروش تلفنی
  ٣٠                                    پذیریمسئولیت

  ٣٢                                                                                    سرعت خود را افزایش دھید
  ٣۶                                    بندی منابعیافتن مشتریان مستعد و طبقھ

                  ٣٩                                    اصلاح اصول بنیادین
  ۴٣                                    ای عمل کردنحرفھ

  ۴٩                                    فروش صادقانھ
  ۵٢                                          بندیجمع

  ۵٣                  ٢بخش 
  ۵٣                  روند اجرا

  ۵۶                  وند کاراتخاذ راھبرد در ر
  ۵٩                  ریزی برای تماس گرفتنگیری و برنامھتصمیم

  ۶١                  ھا و توقعات او جلب نظر مشتری با طرح پرسشھای ارزشمند و گوش دادن بھ خواستھ
  ۶۵                     درازی نکردنروده

  ۶٧                     مام کار و دستیابی بھ تعھدایجاد الزام در پی مذاکره بھ منظور ات
  ٧٢                     بندیجمع

  ٧۵                     ٣بخش 
  ٧۵                     تشخیص نوع شخصیت از پشت تلفن

  ٧٩                     مشتری دقیق
  ٨۴                     مشتری با انرژی

  ٨٧                     مشتری مطمئن
  ٩٠                     مشتری مھربان
   ٩۴                     تطبیق شخصیت

  ٩۵                     مشتری ↔تطبیق فروشنده : ارجاع فوق العاده سریع فروشنده
  ٩۵                     ی با انرژیفروشنده. ١
  ٩٧                     ی مطمئنفروشنده. ٢
  ٩٨                     ی دقیقفروشنده. ٣
  ٩٩                     ی مھربان                                                                        فروشنده. ۴

  ١٠٠              بندی                                                                                              جمع
  ١٠١                     ۴ش بخ

  ١٠١                     ارتباط و آشنایی با منشی یا رئیس دفتر برای ھمکاری با شما



  ١٠۴                     منشی تلفنی
  ١١١                     کارمند پاسخگو

  ١١۵                     رئیس دفتر
  ١١٧                     ارزیاب رسمی/مشاور
  ١١٩                     ھمکار یا کارمند -ی یا پل تماسمیانج

  ١٢٠                     ھابانشریک کردن دروازه
  ١٢۴                     بانی دروازهی الکترونیکی بھ مثابھنامھ

  ١٢۵                     نمابرھا
  ١٢۵                     بندیجمع

  ١٢٧                     ۵بخش 
  ١٢٧                     ریزی و پیگیریرنامھب

  ١٣٠                     اطلاعات باید جمع آوری شود
  ١٣٢                     بھ دست آوردن منابع ←سوابق شرکت 

  ١٣۴                     نگھداری سوابق و گزارش
  ١۴٠                     ھزینھ/ ی زمان رابطھ

  ١۴۵                     مورد فروش در ٢٠/٨٠ابطال قانون 
  ١۴۶                     بندی مشتریاناولویت

  ١۵٢                     ایجاد کارایی درفعالیتھای روزانھ
  ١۵۴                     بندیجمع

  ١۵٧                     ۶بخش 
  ١۵٧                     ریزی برای موفقیتبرنامھ

  ١۶٠                     آمادگی قبلی
  ١۶١                     برنامھ ریزی تماس

  ١۶۶                     آمیزھایی برای یک روز تماس موفقیتخط مشی
  ١۶٧                     انتظارات مثبت

  ١۶٩                     حفظ سطح انرژی
  ١٧٠                     ھااستفاده از یادداشت

  ١٧٢                     تضمین قرار ملاقات
  ١٧۴                     ھاآغاز تماس

  ١٧۴                     تشکر کردن
  ١٧۵                     ذکر نام معرف

  ١٧۶                     ی قبلیبدون سابقھ/ تماس رسمی
  ١٧٧                     سماجت یا کلافھ کردن

  ١٧٨                     شخصیت 
  ١٧٩                     حد و مرز تلفن ھمراه

  ١٨٢                     بندیجمع
  ١٨٣                     ٧بخش 

               ١٨٣                     گوش دادن بھ تمام واژه ھا
  ١٨٨                     شنیدن برای درک سنخ شخصیت

  ١٩٠                     چالش گوش دادن
  ١٩٣                     ھای بازدارندهچالش

  ١٩۵                     ناتوانی از تشخیص واکنش مشتری
  ١٩٩                     بی قراری –توجھ کم دوام 

  ٢٠١                     ی نگرشھای مربوط بھ شیوهچالش



  ٢٠١                     ادراک زمان –صبری بی
  ٢٠۴                     دلایل اشتیاق -اعمال زور

  ٢٠۶                     علاقگی بھ مردمبی
  ٢٠٨                     بندیجمع

  ٢٠٩                     ٨بخش 
  ٢٠٩                     ھای ارزشمندمطرح کردن پرسش

  ٢١١                     روابط
  ٢١٢                     غیر شخصی

  ٢١٣                     اد و ستدیغیر د
  ٢١۴                     ھای ارزندهپرسش
  ٢١۶                     ھای اعتبار آفرینپرسش
  ٢١٧                     ھای رھنمون کنندهپرسش
  ٢١٧                     ھای آشکارسازپرسش
  ٢١٨                     ھاپرسش

  ٢١٩                     نابجا اجتناب کنیدھای از مطرح کردن پرسش
  ٢٢٣                     ھایی برای مطرح کردن سوالات ارزشمندراھنمایی

  ٢٢٧                     پرسش در زمان درست
  ٢٣١                     ھایی کھ رابطھ را مخدوش می کنداجتناب از پرسش

  ٢۴٠                     بندیجمع
  ٢۴٣                     ٩بخش 

  ٢۴٣                     فروش از طریق اعتراض
  ٢۴۶                     ارزش اعتراض

  ٢۴٩                     ھرگز اجازه ندھید بوی عرق شما را حس کنند
  ٢۵٣                     ھافنونی برای برخورد با اعتراض

  ٢۵٣                     ایفن پنج مرحلھ
  ٢۵۶                     فن سوال کردن

  ٢۶١                     تایید گرفتن
  ٢۶٢                     مدیریت استرس و فشار

  ٢۶۵                     الگوھای اعتراض با توجھ بھ نوع شخصیت
  ٢٧٢                     بندیجمع

  ٢٧٣                     ١٠بخش 
  ٢٧٣                     مذاکره تا پایان

  ٢٧۶                     از تشریح ویژگیھای بی ربط خودداری کنید
  ٢٧٧                     پنج فایده
  ٢٧٩                     آزمودن

  ٢٨٢                     مشتری خود را وارد جریان کنید
  ٢٨۵                     استفاده از نقل ماجرا

  ٢٨۶                     ھاذکر نام
  ٢٨٨                     نگرانی خریدار را رفع کنید

  ٢٨٩                     سنخ شخصیت و میزان احساس خطر را پیش بینی کنید
  ٢٩۵                     فروش را پیش ببرید
  ٢٩۵                     درخواست سفارش

  ٢٩٧                     مذاکره با توجھ بھ سنخ شخصیت
  ٣٠٠                     عقد قرارداد فروش



  ٣٠٠                     شفاھی
  ٣٠١                     شادی و مسرت خود را بھ صورت شفاھی پشت تلفن نشان دھید

  ٣٠١                     تایید پستی خصوصی
  ٣٠٢                     تحویل اولیھ

  ٣٠٢                     جمع بندی
  ٣٠۵                     ارزیابی نوع شخصیت: ی الفضمیمھ

  ٣٠۵                     توصیف شخصیت
  ٣٠٩                     ھای پیشنھادی قدرتمندی کھ می فروشیدطرح: ی بضمیمھ

  ٣٠٩                     آماده کردن
  ٣١١                     ھای طرح پیشنھادیمولفھ

  ٣١٢                     ھای شرکت شماراه حلھا و توانایی
  ٣١٢                     شودسوالاتی کھ بارھا و بارھا پرسیده می

  ٣١٢                     ھاارجاع
  ٣١٣                     فھرست مطالب

  ٣١۵                     ی نویسندگاندرباره


