
 

1 

  شگفتاريپ

پرسـش  . از دارندي ني فروشندگيها ها، از زمان تولد تا موقع مرگ، به مهارت      انسان ةهم
 يهـا   تي ـ از فعال  يكـي . ريا خ يدهند    يار را درست انجام م    كن  يا ا يه آ كن است   ي ا ياساس
 خود را درست انجـام      يارهاك ة هم يتكاگر شر .  است ي فروشندگ ها  تكار مهم شر  يبس

 ي بـرا يا نـد امـا فاقـد فروشـندگان حرفـه     كد ي ـ توليت عـال ي ـفكي محصول با يعنيدهد،  
گر زمـان آن گذشـته      يد. ست مواجه خواهد شد   كز به بازار باشد با ش     يآم  تيفروش موفق 

در عـصر حاضـر     . ديه عطار بگو  كد نه آن  يه خود ببو  ك آن است    كم مش ييه بگو كاست  
ننـدگان،  ك ننده و انقلاب انتخاب مصرف    ك ننده و مصرف  كدين تول ياد ب ي ز ةلبه علت فاص  

نند، از هـر زمـان   ك ي معرف يدرست  را به  ك خوش مش  يه بتوانند بو  ك ياز به فروشندگان  ين
 پاسـخ  يازي ـن ني دارد تا بـه چن ـ يتاب سعكن  يا. تر شده است    خ بشر مهم  ي در تار  يگريد

ه بتواننـد بـا مهـارت محـصولات         ك ـ ينت مـديران فـروش و فروشـندگا       ي ترب يعنيدهد؛  
هـا    ط بازار را از تنش    يت مح ينها  و آنها را بفروشند و در      نندك يت را معرف  ك شر يديتول

 را ي فروشـندگان محـصول   اينكـه داران ازي ـلات موجود رها كنند؛ براي مثال خر     كو مش 
  .اند ، نگراناز ندارندينبدان ه كنند كل يبه آنها تحم

 مـديريت   ةدانـشجويان مقطـع كارشناسـي ارشـد رشـت          ةاين كتاب براي استفاد   
شده است، اما براي دانشجويان مقاطع تحـصيلي        به عنوان منبع اصلي تدوين      بازرگاني  

بـر ايـن، بـه علـت ماهيـت           عـلاوه . درسـي كـاربرد دارد      منبـع كمـك    به عنوان دكتري  
كاربردي و عملياتي مباحث مديريت فروش، اين كتـاب بـراي كارآفرينـان، مـديران               

 تجارت و بازرگـاني     ةازرگاني، مديران بازاريابي، مديران فروش و فروشندگان حوز       ب
بـه افـراد،    ... ده،ي ـه در فـروش محـصول، خـدمت، ا        ك ـ يا  افـراد حرفـه   . نيز مفيد است  

در . تـاب بهـره ببرنـد     كن  يتوانند از مطالب ا     ينند م ك يت م يها فعال  ها و سازمان    تكشر
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 يهـا  يژگ ـي و فروشـندگي ماننـد و       مـديريت فـروش    يدي ـلكتـاب موضـوعات     كن  يا
 فروشـندگان، شـناخت رفتـار       يهـا   تيف و مـسئول   ي فروشندگان موفق، وظا   يتيشخص
 يهـا    فـروش، مـصاحبه    يهـا    ملاقات يزير  ، برنامه يابي ب، مشتري يداران، هنر ترغ  يخر

رادهــا، اعتراضــات و ســؤالات ي بــه ايي مطالــب فــروش، پاســخگوةا عرضــيــفــروش 
ردن فـروش و عقـد قـرارداد، برقـراري روابـط       ك ـ ييهارات فروش، ن  كخريداران، مذا 

ات ي ـهـا بـا جزئ      تكت فـروش داخـل و خـارج از شـر          يري، و مد  يتكبلندمدت و مشار  
 متنوع فروش مانند فروش بـه       يها  نهيتاب در زم  كن  يمطالب ا . مدنظر قرار گرفته است   

مـه و  يها، فروش خـدمات ماننـد ب   يفروش ، فروش در خرده  )يفروش صنعت ( ها    تكشر
  . ها كاربرد دارد نهير زمياس

ه بـه  ك ـتنها به داشتن مهارت و فنـون فـروش، بل           در فروش نه    تيه موفق كازآنجا
 ةوين دانــش بــه شــيــ اســتفاده از اييداران و فروشــندگان و توانــايــشــناخت رفتــار خر

 يهـا    بـا جنبـه    يي بـه آشـنا    يتـاب مطالـب فراوان ـ    كن  ي ـ دارد، لذا در ا    ي بستگ ياثربخش
  . افته استيختصاص ز اي فروش نيرفتار

م و فنـون فـروش اسـت و بـه           يتاب منبع بسيار مناسبي براي آموزش مفاه      كن  يا
  . ند تا در فروش موفق باشندك  ميكمكان ينان خودساخته و دانشجويارآفرك

ه بـا   ك ـه و عمل فـروش      يم در نظر  ك مح يها  هي پا ةبا ارائ  مديريت فروش تاب  ك
جان فـروش   ي پره ياي دن يان را برا  ينشجو فروش همراه است، دا    ي دنياي واقع  يها  مثال

  –در تدوين اين كتـاب از منـابع بـسياري اسـتفاده شـده، امـا سـه منبـع               . كند  آماده مي 
 نقش محوري و كاربردي     -دهد    همان گونه كه منابع ارجاعي داخل متن نيز نشان مي         
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