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 جب بلانت در این کتاب اسرار ناشناخته فروش را 

یـک  بـه  مشـتری،  ذهـن  روانشناسـی  اسـاس  بـر 

مـدل فوق‌العـاده در ایـن حرفـه تبدیـل می‌کنـد. 

مطالعـه ایـن کتـاب بـرای هـر فروشـنده‌ای ضـروری 

اسـت. 

 مارک روبرگ، مدرس ارشد مدرسه بازرگانی هاروارد 

و نویسنده کتاب موفق: فرمول شتاب فروش


