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چطور سنخ شخصیتی خودمان را با مشتری منطق
کنیم؟ (قسمت دوم) 

 

در ان مقاله به ررسی سنخ شخصیتی فروشنده مطمئن یا مسلط
ــر ســنخهای شخصــیتی را کنیــم کــه درررســی م ردازیــم وم
مشتریان، چه نقاط مشترک یا چه وجه اختلاف وجود دارد و چگونه
فروشنده رفتار خود را با مشتری تطق دهد. همان طور که قبلا هم
توضح دادم، روشهای تطق سنخ شخصیتی فروشنده با مشتری
یکـ از مسائـل فنـی و مهـارتی کـارردی ـرای ایجـاد ارتبـاط محسـوب
مشود. فوق ستارههای فروش تلفنی، در ان کار مهارت وژهای
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دارند. ان کار با تمرن و تکرار و البته ررسی نتاج تغر رفتارهای
خود با انواع مشتریان به مرور زمان امکانپذر است. هر چند که
خیل از فروشندگان تلفنی از ان موضع یا خر ندارند یا از انجام آن
مترسـند. ولـ بـه هـر حـال اـن موضـوع مهمـ اسـت کـه بایـد هـر
فروشنده تلفنی به آن ردازد. رای خواندن قسمت اول چطور سنخ

شخصیتی خودمان را با مشتری منطق کنیم

چطـــور ســـنخ شخصـــیتی را
هماهنگ کنیم

فروشندهی مطمئن- مسلط

اگـر فروشنـده سـنخ شخصـیتی مطمئـن یـا مسـلط داشتـه باشـد، در
رخورد با سار سنخها چطور باید رفتار کند؟

الف) همان طور که در مقالات قبل نوشتم، شما و مشتری باانرژی از
نظر انرژی داشتن باهم وجه اشتراک دارید.

ب) شما و مشتری دقق، هردو وظیفهگرا و هدفگرا هستید.
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ج) تطق فروشنده مطمئن و مشتری مهربان امکانپذر نیست. شما
متضــاد هســتید. آنچــه بایــد مراقــب آن باشیــد ناشکیبــای ذاتــی
مطمئنها در قال با تصمیمگری آهستهی مهربانهاست. ممکن
اسـت بارهـا از خـود رسـید: «پـس چـرا تصـمیم نمـگرد؟ مسـأله
چیست؟ چرا ان قدر ان دست و آن دست م کند؟» هنگام تماس
با مشتری مهربان، اگر مراقب تمال خود به وادار کردن آنان نباشید،
ممکن است احساس کنند که مورد تهاجم قرار گرفتهاند. همچنن به
یاد داشته باشید که مشتری مهربان به شدت وفادار است و باید
وقت زیادی صرف کنید تا توجه او را جلب کنید یا او را از چنگ رقیب

درآورید.

در مورد چنن تطق و رابطهای، اگر خیل زود تسلیم شوید هرگز
معـاملهای را بـه انجـام نخواهیـد رسانـد. بـه هـر حـال مـزان اهمیـت
مشتری است که در سطح ناامیدی شما و انکه قل از ناامیدی تا

چه حد پیش روید تأثر مسقیم دارد.

نکته مهم ان جاست که ما همه انسانها با سنخهای شخصیتی
مشابه خود به طور ذاتی سرعتر و راحتتر ارتباط رقرار مکنند.
حتما بارها تجربهی حضور در مهمانیها یا مراسم را داشتید که
بیشتر افراد غریبه ودند یا اصلا کسی را نمشناختید ول در عرض
چند دقیقه یک نفر را رای صحبت کردن پیدا کردید. در اکثر مواقع
شما هم سنخ هستید. در واقع رفتارها و زبان بدن افراد هم به حد
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زیادی نشان دهنده سنخ شخصیتی آن هاست.

ادامـه اـن مبحـث را در مقـاله هـای بعـدی چطـور سـنخ شخصـیتی
خودمان را با مشتری منطق کنیم دنبال کنید.
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