
 فھرست مطالب
  

    صفحھ  عنوان
      ٧  پیشگفتار مجموعھ

  ١٢  ی نویسندگاندرباره
  ١٧  مسیر فروش

  ٢٧  ذھن و جسم فروشندگان بزرگ :١درس 
  ٣٨  روال فروشندگان ممتاز :٢درس 
  ۴٣  دوست داشتنی بودن فروشندگان بزرگ :٣درس 
  ۵۴  لحن فروشندگان ماھر :۴درس 
  ۵٨  شمایل فروشندگان بزرگ :۵درس 
  ۶٣  داری صمیمانھ و نیاز بھ آنھنر سررشتھ :۶درس 
  ۶٩  ھای گوناگونشناخت شخصیت :٧درس 
  ٧٩  استفاده از شم خود برای شناخت و درک دیگران :٨درس 
  ٨٣  کالبد شکافی فروش :٩درس 
  ٨٨سازیشبکھ :١٠درس 
٩٢ھای بیشتر تا حد ممکنترتیب دادن قرار ملاقات :١١درس 
  ١٠٠  غلبھ بر ترس از عدم پذیرش :١٢درس 
  ١٠۵  پرسی گرماحوال :١٣درس 
  ١٠٩  تشخیص :١۴درس 
  ١١٩  جوییدست کشیدن از رقابت :١۵درس 
  ١٢۶  ھای قویارائھ :١۶درس 
  ١۴١  پیشگیری از اعتراض :١٧درس 
  ١۴۴  رھنمودھای توافق نھایی :١٨درس 
  ١۴٩  ھای نھاییغلبھ بر اعتراض :١٩درس 
  ١۵٩  و ترس از پیگیریھا واقعیت :٢٠درس 
  ١۶۵  مراجع یابی و تقاضای معرفی :٢١درس 
  ١۶٩  اھداف: ی زبدهانداز ھر فروشندهچشم :٢٢درس 
  ١٧٧  ریزی زمانیبرنامھ :٢٣درس 
  ١٨١  خود ارزیابی فروشندگان بزرگ :٢۴درس 
  ١٨٧  ناھار

١٩٠ماه ھا بعد 


