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تمرن موفقیت در بازار کار
تمرنهای کارآمد رای آنان که مخواهند در زندگ موفق شوند و موفق بمانند.

ان کتاب شامل دهها دستورالعمل آماده رای حل مشکلات کاری و رشد کسبوکار
است. - ژان بقوسیان

فصل اول: طرح اولیه تجارت
 .1رسشنامه رنامهرزی استراژیهای تجارت

2. ارزیای تجاری، دلال شکستها و موفقیتها
3. ارزیای مهارتهای مدریتی

4. هفت حوزه بازده کلیدی در تجارت
5. هفت مسئولیت رهری

6. چگونه استخدام کنیم- نکات
7. استخدام هترن افراد
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گردآوری یک گروه عال 8. چگونگ
9. چگونه افراد را اخراج کنیم

10. تصمیم بگرید اخراج کنید
11. هفت وژگ رهری

12. روند رنامهرزی تجاری
13. هفت سوال رای شروع یک سرمایهگذاری

 

ژیکفصل 2: طرح اولیه استرا
 .1رسش های رنامه رزی استراژیک

2. روند رنامهرزی تجاری
3. ده کلید رسیدن به موفقیت تجاری

4. هفت راه رای ساخت هر چه سرعتر یک موسسه زرگ تجاری
5. هسته تجارت شما

6. نروی محرک در استراژی
7. تجزیه تحلل فرصتها

8. هفت راه رسیدن به سوددهی تجاری
9. انتخاب موقعیت درست

10. اهداف مال و نقدی
11. هفت گام رای حل مشکلات

ی بحران در تجارت و موفقیت شخص12. دوازده شناخت جهتیا
13. تمرینات مخصوص زمان

 

فصل 3: طرحهای اولیه بازاریای
1. هفت کلید رای رسیدن به بازاریای موفق
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2. هفت سوال در رنامهرزی رای بازار
3. چهار اصل در سیاست بازاریای
4. هفت نکته در ترکیب بازاریای

5. کشف یک محصول یا خدمت جدید
6. چگونه تحقیقات سرع و ارزان در مورد بازار انجام دهید

7. نه سوال رتر در بازاریای
8. هفت دلل یک فرد رای خرید یک محصول

9. هفت نگرانی در اتخاذ تصمیم رای خرید
10. یک انتخاب رتر

11. خرید مشتریان، تعن هزینههای کسب سود
12. ارزش همیشگ یک مشتری

13. چگونه تبلیغات تاثرگذار بنویسیم
14. 24 راه رای فروش محصولات و خدمات خود

 

فصل 4: طرحهای فروش
1. ارزیای مهارت فروش

2. روند رنامهرزی فروش
3. هفت روش فروش

4. هفت شاخص یک فروشنده عال
5. هفت تکنیک رتر خاتمه فروش

6. هفت مرحله سرویسدهی به مشتری
7.هفت روش کلیدی رای شبکه موثر

8. هفت سوال رای تعن قدم در فروش
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فصل 5: طرحهای مال
1. عوامل بحرانی موفقیت، استانداردها و الگوها

2. 23 روش رای کسب مقدار ول مورد نیاز
3. گرفتن قرض از بانک

4. تجزیه تحلل سود و افزایش آن
5. دو رار کردن درآمد – تمارن

7. پانزده سیاست سودرسان
8. تعن هزینهها

9. تجزیه تحلل نقاط راری درآمد و هزینهها
10. دوازده روش در تعن قیمتها

11. هفت سیستم که به آن نیاز دارید
12. هفت روش در توافقات رسم

13. قوانینی که از احکام و دعویها خواهید آموخت

 

فصل 6: طرحهای فردی
1. هفت قانون ذهنی موفقیت

2. تحللهای فردی
3. هفت شاخص میلونرهای خودساخته

4. ارزیای بازدهی فردی
5. فهرست ارزشها

6. شفافسازی اهداف
7. هفت سوال در تنظیم اهداف

8. هدف مطلق
9. هفت مفهوم کلیدی رای رسیدن به موفقیت

10. هفت حقیقت در مورد شما
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فصل 7: طرحهای عملکرد و هرهوری
1. هفت قاعده رای موفقیت

2. هفت گام در مدریت هر چه هتر زمان
3. هفت گام در هودی هرهوری

4. فعالیتهای بسیار ارزشمند
5. هفت راز اوج سلامتی

6. فرمول 1000 درصدی
7. هفت گام به سوی توانای ذهنی

8. هفت کلید رسیدن به توازن در زندگ
9. هفت مرحله در رسیدن به کارآمدی

10. دو رار کردن وقتهای آزاد
11. سادهسازی

12. تمرنهای سادهسازی
13. تصمیمگری

14. هفت قانون رای قرن بیستویکم
15. جملات مثبت روزانه

نه سوال رتر در بازاریای
یک سوال بازاریای وجود دارد که شما متوانید در هر مرحله از کارتان آن را جویا

شوید:
دقیقا چه چز فروخته مشود، به چه کسی فروخته مشود، چگونه باید در بازار
عرضه، تبلغ و فروخته شود و البته توسط چه کسی، به چه قیمت و تحت چه
چگونه و توسط چه کسی باید تولید، ارائه و ارسال شود، تحت چه شرایط ،شرایط
و در آخر چگونه باید خدمترسانی کرد که منجر به جلب رضایت مشتری و در نتیجه
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مراجعه و خرید مجدد وی شود؟
ان زرگترن سوال تجاری است که باید به 9 سوال جزئیتر قسیم شود.

1. چه چزی باید فروخته شود؟
شما باید به ان سوال پاسخ دهید به گونهای پاسخ دهید که در ردارنده ان مطالب
نز باشد، چزی که مفروشید رای مشتریتان چه کاری را انجام مدهد، رای او چه
سودی دارد، چه مشکلاتی را حل مکند و در زندگ یا کار مشتریتان چه تحول به

سزای ایجاد مکند.

 

2. به چه کسی باید فروخته شود؟
،دقیقا مشتری شما چه کسی است؟ تحصیلات، درآمد، سن، موقعیت خانوادگ
سمت و حرفه او چیست؟ مشتریهای شما کجا زندگ مکنند، چه مواقع خرید

مکنند، امروزه دیگر چه چزهای خریداری مکنند و چرا از شما خرید مکنند؟

 

3. چگونه باید فرخته شود؟
شما باید روند دقق فروش را تعن کنید، از اولن تماس مشتری، چه حضوری
باشد، چه در اینترنت یا پشت تلفن، و تکتک کلاماتی که استفاده مشود، مرحله به
مرحله، تعن نیازهای مشتری، عرضه محصول یا سرویس در جایگاه راهکاری رای نیاز

مشتریان، پاسخگوی به اعتراضات، انجام فروش و مجاب کردن مشتری رای خرید.

 

4. توسط چه کسی فروخته مشود؟
شما باید فردی را مسئول انجام تماس مسقیم و اقدامات فروش است را مشخص
کنید تا کسی را که توسط تبلیغات جذب محصولات شما شده است را به یک مشتری
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تبدل کند. شکست در مقوله تعن و تربیت فروشندهتان دلل اصل عدم موفقیت
در تجارت است.

 

5. از چه تبلیغات، بازاریای و اقدامات پیش رندهای استفاده
مکنید؟

شما چگونه مشتریان خود را جذب و راهنمای مکنید؟ از چه رسانهای رای تبلیغات
و ارائه محصولات خود استفاده مکنید؟ چه مقدار هزینه در ر خواهد داشت؟ رای
مقدار ول که در نظر دارید رای رسیدن به ان هدف خرج کنید، انتظار دارید چند
کار را رهری کنید؟ رای آنکه مردم به جای آن که پیش رقیبتان روند به شما زنگ
زننـد و از شمـا خریـد کننـد، محصـولات و خـدمات خـود را چگـونه در مقاـل دیگـر

محصولات و خدمات رقابت رانگز قرار مدهید؟

 

6. چقدر هزینه مطالبه مکنید؟
دقیقا قیمتهایتان چه مقدار است، نه تنها رای هر فروش بلکه رای مقدار زیاد
فروش، کلفروشی، تکفروشی با تخفیف و فروشهای در ترکیب با دیگر محصولات
و خدمات؟ تعن مقدار قیمت دقق محصولات و خدمات هنر و دانشی است که

متواند در موفقیت شما حیاتی باشد.

 

7. محصول چگونه تولید، عرضه و به مشتری ارسال مشود؟
تولید یک محصول یا سرویس چه مقدار زمان و هزینه در ر دارد؟ چه مقدار باید
سرمایهگذاری کنید، پیش از اولن فروش و به سود رسیدن، چه مقدار باید اندوخته
داشتـه باشیـد؟ محصـول یـا سـرویس خـود را بـه چـه روشـی بـه دسـت مشتریتـان

مرسانید به گونهای که رضایت وی را جلب کرده باشید؟
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8. چگونه هزینه محصول خود را دریافت مکنید؟
چه قیمت و شرایط پیشنهاد مکنید؟ آیا پیش پیش همه ول را مگرید یا فقط
بخشی از آن را یا اینکه شرایط رداخت 30-60 تا 90 روزه تعن مکنید؟ در صنعت
شما معیار کدام است؟ رای آنکه به کسبوکار مشغول شوید چه نوع قیمت و
شرایط باید داشته باشید؟ چگونه در ان قیمتها و شرایط تجدید نظر مکنید تا

رای خود و تجارتتان بیشتر رضایتبخش باشد؟

 

9. چگونه پس از خرید به مشتریان خود سرویس مدهید؟
رای آنکه از رضایتمندی مشتریان خود مطمئن شده و بدانید که آنها باز هم از شما
خرید کرده و شما را به دیگران معرف مکنند، چه اقداماتی انجام مدهید؟ سیاست
سرویسدهی به مشتریان از اصول حیاتی کسب وکارتان به شمار مآید. شما تنها به
شرط موفق خواهید ود که سطح رضایت مشتریانتان تا حدی باشد که تمال

داشته باشند باز هم از شما خرید کنند.

شما باید به پاسخ ان سوالات خوب فکر کنید. هرگاه که مزان فروشتان با سقوط
مواجه شد، باید بار دیگر به ان سوالات نگاهی بیندازید تا مطمئن شوید که

پاسخهایتان رای بازار مشتریان احتمالتان درست و مورد قول است.
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تمرن موفقیت در بازار کار
نویسنده: رایان تریسی
مترجم: هنگامه خدابنده
ناشر: انتشارات طاهریان
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