
 
  

                                                                                                   
                                                                                                                            

 

 

           برخورد با مشتریان آشنایی با اصول روان شناسی در

 

 

 

 

 

 
 

 
 

 

 

 محتوا 

 

 در فروش یروان یها یبا باز یی/ آشنا یو منطق یتفاوت فروش احساس 

 انیمشتر یتیشخص پیت ییشناسا یاستانداردها 

 یدر مشتر دیبه خر لیم جادیدر ا یروان شناس کاربرد 

 لیاز تحل یبردار بهره ( رفتار متقابلTAدر تعامل با مشتر )ی 

 یمورد ینمونه ها  یها در فروش. بررس یباز یتئور ربردکا 

 یفایو و ا یتیریمد یباز ( نقشRole Playing) 

 لمیف پخش 

 مقدمه 

 یها کیمناسب تکن یریو به کارگ انیدر برخورد با مشتر یبا اصول روان شناس ییها در فروش موفق، آشنا تیقابل نیاز جمله مهمتر

 مرتبط با آن در مذاکره فروش است.

را  یکند تا اعتماد مشتر یرفتار، تلاش م یاز نظر اصول روان شناس یمشتر یابیفروش، با ارز ندیاز آغاز فرآ شیپ یحرفه ا فروشنده

 .دیبا او سخن گو یبتواند به زبان خود مشتر گر،ید یانیجلب نموده و به ب

صورت  یفروش به خوب ندیفرا کیدر  یو مسائل روان شناس یکه اقدامات مربوط به روابط انسان یدهد در صورت ینشان م قاتیتحق

 .رفتیانجام خواهد پذ یبالاتر تیفیفروش با سرعت و ک یساز یینها رد،یپذ
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  ارایه پک آموزشی 

 (در صورت درخواست جهت گواهی نامه بین المللی معتبر هزینه جداگانه محاسبه می گردد ارایه گواهی نامه  آموزشی داخلی) 

 (  ارزشیابی از فراگیران استادانمیان وعدهپذیرایی از شرکت کنندگان  / ) 

 ارایه مشاوره به شرکتها  در حوزه های مختلف با شرایط ویژه توسط استادان 

 شرایط ویژه استفاده فراگیران از سمیتئاترهای شرکت با 

  عضویت در باشگاه مشتریان و ارایه خدمات ویژه 

  تخفیف ویژه محاسبه می گردد.01 سمینار  نفر در هر 3در صورت معرفی بیش از % 

 تخفیف ویژه محاسبه می گردد.01آموزشی  سمینار در صورت ثبت نام هر فرد جهت حضور در سه % 
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