
چگونه فروشندگان برتر، از هوش فروش خود 
به عنوان اهرمی در جذب مشتریان استفاده می کنند.

تألیف: جب به لانت 
 ترجمه:  دکتر امین اسداللهی،  محمدرضا اردهالی

هوشفروش



 Blount, Jeb.سرشناسه: بلانت، جب، 1966 -م

عنوان و نام پدیدآور: هوش فروش: چگونه فروشندگان با عملکرد بالا، خوش 

هیجانی خاصی در فروش به کار می گیرند تا معامله پیچیده را جوش دهند/تالیف 

جب بلانت؛ مترجمان امین اسداللهی،محمدرضا اردهالی.

مشخصات نشر: تهران: موسسه کتاب مهربان نشر، 1397 .

مشخصات ظاهری: 414.: مصور، جدول، نمودار.

شابک: 978-600-407-239-7

وضعیت فهرست نویسی: فیپا

یادداشت: عنوان اصلی:

 Sales EQ: how ultra high performers leverage sales-specific emotional 

 intelligence to the complex deal,2017

Selling موضوع: فروشندگی

 Emotional intelligenceموضوع: هوش هیجانی

شناسه افزوده: اسداللهی، امین، 1359-، مترجم

شناسه افزوده: اردهالی، محمدرضا، 1360-، مترجم

5438HF/25/رده بندی کنگره: 1397 5الف73ب

رده بندی دیویی: 8501/658

شماره کتابشناسی ملی: 5473114



هوش فروش 
 چگونه فروشندگان با عملکرد بالا، هوش هیجانی خاصی در فروش به کار می گیرند تا معامله پیچیده را جوش دهند

مولف: جب بلانت

مترجمان: دکتر امین اسداللهی، محمدرضا اردهالی

ناشر: مؤسسه کتاب مهربان نشر

صفحه آرا: حسین احمدی

 ویراستار: ابراهیم صفار کاخکی

 طراح جلد: فرامرز عیب پوش

شابک: 978-600-407-239-7

نوبت چاپ: اول بهار 1398 

تیراژ: 1000 نسخه

قیمت: 530,000 ریال

دفتر انتشارات: تهران، خیابان انقلاب، خیابان فخررازی، خیابان شهدای ژاندارمری، نرسیده به خیابان دانشگاه ، پلاک 64

تلفن: 66973175-6

Info@mehrabanshop.com-MehrabanPub.com :ایمیل و وب سایت

Ketabemehraban.com :فروشگاه اینترنتی

 تلفن فروشگاه نشر بازرگانی: 66953475

کلیه ی حقوق و حق چاپ متن و عنوان کتاب که به ثبت رسیده است؛ مطابق با قانون حقوق مؤلفان و مصنفان مصوب 1348 محفوظ و متعلق 

به مترجم می باشد. هرگونه برداشت، تکثیر، کپی برداری به هر شکل )چاپ، فتوکپی، انتشار الکترونیکی( بدون اجازه ی کتبی از مترجم نشر ممنوع 

بوده و متخلفین تحت پیگرد قانونی قرار خواهند گرفت.                                                                                                    کتاب مهربان

موسسه کتاب مهربان



فهرست مطالب

دربارۀ نویسنده 

 پیش گفتار 

پیش گفتار مترجمان 

کیسه قهوه ای رمزآلود 

یک طوفان فروش کامل  

خریدار غییرمنطقی 

ترسیم الگو، سوگییری های شناختی و اکتشافات  

چهار سطح هوش فروش  

شکل دهی احتمال پییروزی  

فرآیند دوگانه  

همدلی 

خودآگاهی  

انییگییزۀ فروش  

خودکنترلی  

شکل دهی احتمال پییروزی با صلاحیت شروع می شود  

مشغولیت و تعهدات کوچک و خرد 

7

9

13

17

25

31

43

53

63

75

81

93

105

117

151

171

فصل 1

فصل 2

فصل 3

فصل 4

فصل 5

فصل 6

فصل 7

فصل 8

فصل 9

فصل 10

فصل 11

فصل 12

فصل 13



معاملات متوقف شده و گام های بعدی  

فرآیند فروش  

فرآیند خرید  

پنج ذی نفعی که در یک معامله ملاقات می کنید  

فرآیند تصمیم  

آیا تو را می خواهم؟  

انعطاف به خرج دادن برای تتکمییل چهار شخصیت اصلی ذی نفع  

چهارچوب دستور تماس فروش 

آیا به من گوش می دهید؟  

اکتشاف: فروش زبان سؤالات است 

آیا هیجان مهم بیودن را در من ایجاد می کنید؟  

آیا من و مشکلاتم را می فهمید؟  

پیرسش، مهم تریین اصل فروش  

وارونه کردن اهداف  

آیا باید به شما اعتماد کنم؟  

مرکز نقل و انتقالات جنیگی گرانادا  

185

199

215

231

247

255

269

281

301

315

341

351

373

385

403

409

فصل14

فصل15

فصل16

فصل17

فصل18

فصل19

فصل20

فصل21

فصل22

فصل23

فصل 24

فصل25

فصل26

فصل27

فصل28

فصل 29

فهرست مطالب



 جب بلانت در این کتاب اسرار ناشناخته فروش را 

یـک  بـه  مشـتری،  ذهـن  روانشناسـی  اسـاس  بـر 

مـدل فوق العـاده در ایـن حرفـه تبدیـل می کنـد. 

مطالعـه ایـن کتـاب بـرای هـر فروشـنده ای ضـروری 

اسـت. 
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