
 یفروش حرفه ا

  

 عیسر یتحول ها یایامروز دن یایاست. دن یبیکسب و کار کشورمان موضوع غر یایو کامل در دن یحرفه ا فروش

است که منجر به حضور  یندیفرآ نیشدن در حرکت است و ا یجهان یکسب و کار به سو یایو گسترده است. دن

بر  یفروش حرفه ا آموزشعلت در  نیمختلف کسب و کار شده است و به هم یها تیو رقابت تنگاتنگ ظرف

موج  نینتواند به ا ییاست که چنان چه فروشنده ا نیتوان گفت ا یگردد. آن چه م یم دیفروش تاک یمهارت ها

از فرصت ها را به  یاریو بس دینخواهد رس تیبه موفق یالملل نیب یرقابت ها یشتابان  متصل شود، در صحنه 

دارد  دیتاک یینکته ها بر مهارت ها نیا تیبا توجه به اهم یا هدهد. آموزش فروش حرف یاز دست م گرانیسود د

 .سود و فروش خود را ارتقا دهد هیتواند حاش یآن ها م یریادگیفروشنده به کمک  کیه ک

حال حاضر، دشوارتر هم شده است.  یبازار رقابت طینبوده و در شرا یکه فروش هرگز کار آسان میکن دیتاک دیبا

فروشندگان  یآن برا یو به کار بستن فنون و راهبردها یریادگیفروش،  ندیفرا زیآم تیجهت انجام موفق ن،یبنابرا

آشنا  شتریب یحرفه ا یفروشندگ یاصول و مبان اب دیرسد و با یبه نظر م یحرفه، ضرور نیو علاقه مندان به ا

 .گردند

 یپا افتاده بوده و هر کس شیپ یامر یباورند که فروشندگ نیفروش، بر ا رانیفروشندگان و مد شتریب متأسفانه

به مانند مهاجم فوتبال است که  قتیاست و در حق یتخصص یکه فروش امر یانجام آن را دارد در صورت ییاناتو

 .کند یم لیو همکاران خود را به گل تبد یها یهم باز ریسا جهینت

 یفروشندگ یفروشنده ها متحول شده است. عرصه  ازیکسب و کار، آموزش فروش با توجه به ن یکنون طیشرا در

 یشده است. در دوره ها رییدستخوش تغ یو جزئ یکسب و کار چه به صورت کل یمجموعه  ریبه عنوان ز زین

 ردیبگ میتصم دیبا یفروش موفق هر فروشنده ا تیکنند با توجه به اهم یم دیآموزش فروش به فروشنده ها؛ تاک

 .ردیکجا قرار بگ رییتغ نیکه در ارتباط با ا

 

  :دوره یمحتوا

 یابی یمشتر •

 یتماس با مشتر نیاول •

 وضع ظاهر تیاهم •

 مثبت هیروح •



 لبخند یجادو •

 دست دادن یچگونگ •

 در مورد دست دادن ینکات •

 دست دادن انواع •

 م؟یبه طرف مقابل مان علاقه نشان ده چگونه •

 م؟یکن فیو از آنان تعر نیرا تحس گرانید چگونه •

 م؟یبرخورد کن گرانید نیبا تحس چگونه •

 م؟یتشکر کن چگونه •

 ییخودافشا •

 اقیاشت •

 مثبت تفکر •

 یکلام ریغ ارتباطات •

 ماندگار ریتصو کی جادیا •

 دیینگو دروغ •

 زبان بدن مهم است؟ چرا •

 گفتگو •

 تا مردان به حرفمان توجه کنند؟ میصحبت کن چگونه •

 تا زنان به حرفمان توجه کنند؟ میصحبت کن چگونه •

 گفتگو هنر •

 سوال کردن هنر •

 مؤثر شنود •

 در جلسه گفتگو •

 گرانینفوذ در د یها روش •

 م؟یناگوار روبرو شو یها تیبا وضع چگونه •

 است؟ یکننده خوب چه کس متقاعد •

 فروش •

 دیمراتب خر سلسله •

 شروع فروش یارزشمند برا ینکات •



 فرمان فروشنده موفق ده •

 دیارائه بده دیخر شنهادیپ •

 بزرگ یبه شرکت ها فروش •

 کردن فروش یقطع •

 کردن فروش یقطع یها وهیش •

 بر اعتراضات و موانع فروش غلبه •

 یاعتراض مشتر لیدلا •

 دیاعتراضات به عنوان علائم خر نیا ریتفس یچگونگ •

 میبه اعتراضات پاسخ ده چگونه •

 دادن به اعتراضات پاسخ •

 هیپا اعتراضات •

 هیثانو اعتراضات •

 گمراه کننده اعتراضات •

 یاحساس اعتراضات •

 بر اعتراض تیریمختلف مد یروشها •

 متیاز ق یناش اعتراضات •

 متیاز ق یدر مقابله با اعتراضات ناش یعمل یها روش •
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