
  فهرست مطالب

  

  صفحه  عنوان

  ١  گفتار مجموعه پيش

  ٧  مقدمه

  ١۵  .ای چه چيزهايی بايد بداند يک فروشنده حرفه: بخش اول

  ١٩  .فروش هيچ اشکالی ندارد: فصل اول

  ٣٣  پنج عامل تصميم گيری در خريد: فصل دوم

  ۴۵  .فروش يک خدمت است: فصل سوم

  ۵٧  .فروش، فروش است: فصل چهارم

  ۶٩  های فروش اهداف مربوط به ملاقات: پنجمفصل 

  ٧٧  .به مشتری اجازه صحبت کردن بدهيد: فصل ششم

  ٨٩  ال کردنؤهنر س: فصل هفتم

  ١٠٧  شش انگيزه خريد: فصل هشتم

  ١٢۵  هدايت مشتريان در مسير تصميمات پنجگانه خريد: فصل نهم

  ١۴١  هفت مرحله فروش پيگير: بخش دوم

  ١۴٩  نزديکی -مرحله اول: فصل اول

  ١۶۵  صلاحيت -مرحله دوم: فصل دوم

  ١٩۵  توافق در مورد نياز -مرحله سوم: فصل سوم

  ٢٠٧  فروش کمپانی –مرحله چهارم : فصل چهارم

  ٢٣١  برآورده کردن نياز -مرحله پنجم: فصل پنجم

  ٢۶۵  گرفتن تعهد - مرحله ششم: فصل ششم

  ٢٨۵  تثبيت فروش - مرحله هفتم: فصل هفتم

  ٢٩۵  کسب مهارت در مراحل هفتگانه سيستم فروش پيگير: هشتمفصل 

  ٣٠٩  ای به معنای واقعی فروش حرفه: بخش سوم

  ٣١٣  ؟...چه می شود اگر: فصل اول

  ٣٢١  ثير ظاهر شماأت: فصل دوم

  ٣٢٩  .لازمه حرفه شما برخورد با مردم است: فصل سوم

  ٣٣۶  تنظيم اهداف: فصل چهارم

  ٣۴۵  ثر از وقتؤماستفاده : فصل پنجم

  ٣۵٧  ايجاد يک فروش موفقيت آميز: فصل ششم



  ٣۶٧  ای در کار و زندگی خصوصی شما کاربرد فروش حرفه: فصل هفتم

  ٣٨۵  ای های مربوط به فروش حرفه فرم

 


