فهرست مطالب

عنوان                                                                                                            صفحه

41-1- مفهوم و فعالیت‌های‌ بـازاریابی در شـرکت های تجاری


51-2-جایگاه فعالیت‌های‌ فروش حضوری خدمات یا محصولات در فعالیت‌های‌ ترفیعی‌ فروش‌


61-3-فروش حضوری


71-4- نقش و اهمیت فروشندگان در مراکز فروش


81-5-نگرش به فعالیت های فروشندگی به صورت یک سیستم


91-6-  مراحل فروش حضوری


91-6-1- مرحله اول-مشتری‌یابی


141-6-2-مرحله دوم برنامه‌ریزی فروش


181-6-3-  مرحله سوم-شروع مصاحبه فروش


211-6-4-  مرحله چـهارم-مصاحبه فروش


281-6-5-مرحله پنجم-پاسخگویی به سؤالات و اعتراضات مشتری


331-6-6-  مرحله ششم-نهایی کردن فروش


361-6-7-مرحله هفتم-پیگیری فروش


391-7-اهمیت هر یک از‌ زیرسیستم‌های‌ اصلی‌


401-8-فراگرد فروش حـضوری‌ هـمچون‌ یـک سیستم پویا


411-9- مروری اجمالی بر مراحل و تکنیک‌های فروش حضوری


41الف)ویژگی‌های شغل فروشندگی حضوری‌


42ب)ویژگی‌های شخصیتی فروشنده حضوری‌ موفق‌


431-10- مدیریت فروش، حلقه کامل‌ کننده موفقیت فروشندگان حضوری‌


441-11- ابعاد فروش حضوری


461-12-پیشینه پژوهش


461-12-1-تحقیقات انجام شده در داخل کشور


471-12-2- تحقیقات انجام شده در خارج از کشور


49منابع فارسی


50منابع لاتین




