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در اـن مقـاله و مقالههـای بعـدی، راهنمایهـای لازم ـرای تطـق
سنخهای شخصیتی خودمان به عنوان فروشنده و نحوه کار کردن با
سـنخ شخصـیتی انـواع مشتریـان را بـه شمـا آمـوزش مدهـم. یـک
فروشنده حرفهای باید توانای ایجاد ارتباط با هر نوع سنخ شخصیتی
را داشته باشد. در واقع ان مشتری است که تشخیص مدهد از
کدام فروشنده خرید کند. پس فروشنده حرفهای باید رفتار خود را با
تـوجه بـه سـنخ شخصـیتی مشتـری تغـر دهـد تـا بتوانـد راحـتتر و

سرعتر با مشتری ارتباط رقرار کند.
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ول اولن قدم ان است که شما به عنوان یک فروشنده اول سنخ
شخصیتی خودتان را بدانید تا بتوانید نقاط مشترک را پیدا کنید و
رفتار مناسب را از خود نشان دهید تا علاقه مشتری را به خود جلب
کنیـد و ارتبـاط هتـر و سـریعتری رقـرار کنیـد. اگـر مقالههـای قبلـ را
مطالعه نکردهاید، پیشنهاد مکنم اول انواع سنخهای شخصیتی را

یاد بگرید و بعد به سراغ ان مقاله بیائید.

در مقـاله هـای قبلـ راجـب 4 نـوع سـنخ شخصـیتی خودمـان (تیـپ
شخصیتی) صحبت کردیم. جهت یادآوری در همن مقاله به صورت

تیتروار ان چهار نوع سنخ شخصیتی را نام م ریم:

1- سنخ شخصیتی دقق (پذرنده)
2- سنخ شخصیتی با انرژی (اثرگذار)
3- سنخ شخصیتی مطمئن (مسلط)
4- سنخ شخصیتی مهربان (پایدار)

در ان مقاله سنخ شخصیتی فروشنده با انرژی را در رار چهار نوع
سنخ شخصیتی مشتری ررسی مکنیم.

https://rahemodiran.com/%da%86%d8%b7%d9%88%d8%b1-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-%d9%85%d8%b7%d9%85%d8%a6%d9%86-%d8%b1%d8%a7-%d8%a7%d8%b2-%d9%be%d8%b4%d8%aa-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86-%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3%d8%a7%db%8c%db%8c/
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سنخ شخصیتی خودمان

فروشنده با انرژی- اثرگذار

الف) اگر سنخ شخصیتی خودمان با انرژی- اثرگذار باشد و
مشتری سنخ شخصیتی مطمئن- مسلط، نقاط مشترك مشتری و

شما عبارتاند از:

ر انرژی ودن

رتحرک ودن

نگران نودن در مورد جزئیات
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ب) اگر سنخ شخصیتی خودمان با انرژی- اثرگذار باشد و مشتری
مهربان- پایدار، نقاط مشترك شما عبارتاند از:

مردمدوستی

رعایت آداب

صمیمیت

ج) اگر شما سنخ شخصیتی با انرژی- اثرگذار باشید و مشتری دقق-
پذرنده، شما به طور طبیع هچ نقطه مشترک با هم ندارید. رای
عور از ان موقعیت، شما باید به كل سبك رفتاری خود را تغر
کشد ولن کار راحتی نیست و انرژی زیادی از شما مدهید. البته ا
ان کار دقیقا همان کاری است که یک فروشنده تلفنی عادی را از

یک فوق ستاره فروش تلفنی جدا م کند.

طق اصل لبه ُرد که آقای ریان تریسی بارها در کتاهای خود از آن
یاد کرده است:

“تفاوت های اندک باعث روز نتاج زرگ مشود.”
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ان جاست که وقتی راجب فروش و فروشندگ صحبت مکنیم و
پـای ـول و درآمـد بـه میـان مآیـد، فـوق سـتارههای فـروش تلفنـی

نقش خود را به خوی اجرا مکنند.

یادتان باشد که اغلب مشتریان را ما انتخاب نمکنیم، بلکه آن ها
به واسطه تبلیغاتی که انجام دادیم با ما تماس مگرند و یا ما
لیست شماره تلفنهای که نمدانیم چه کسی قرار است گوشی را
ردارد (تماس سرد) رورو هستیم. پس ان وظیفه فروشندههاست
که قادر باشند رفتار خود را مطاق با سنخ شخصیتی مشتریان تغر

دهند.

ادامه سنخهای شخصیتی را در مقالههای بعدی دنبال کنید.
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%d8%ae%d9%88%d8%af%d9%85%d8%a7%d9%86-
%d8%b1%d8%a7-%d8%a8%d8%a7-
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/%d9%85%d9%86%d8%b7-2

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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