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خوب به تیپ شخصیتی فروشنده پذرنده یا دقق رسیدیم. اگر
نمدانیــد خصوصــیات اخلاقــ اــن دســته افــراد چیســت و چــه
رفتارهای دارند یا دوست دارید نحوه شناسای آنها را بدانید یا
چطور باید ان ها را تشخیص دهید، پیشنهاد مکنم مقالات قبل را

مطالعه کنید.
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همانطور که قبلا گفتم، ان یک مهارت وژه و کارردی است که هر
فروشنده تلفنی باید آن را بداند و هر چقدر در ان مهارت بیشتر
مسلط شوید، به همان نسبت فروش شما افزایش خواهد یافت.
رای دیدن قسمت دوم و اول چطور سنخ شخصیتی خودمات را با

مشتری منطق کنیم کلیک کنید.

ببینیم رفتار فروشنده با تیپ شخصیتی دقق یا پذرنده نسبت به
سار تیپها چگونه است.

چطور تیپ شخصیتی مشتری منطق را بفهمیم
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فروشنده دقق یا پذرنده

الـف) چنـانچه مشتریتـان مطمئـن باشـد، شمـا وظـایف و اهـداف
مشترک، و علاقه به انجام درست کار دارید. یعنی باید تلاش کنید
که کارها خیل دقق و طق رنامه پیش رود. قبلا گفتیم که افراد
دقق باید از تصمیماتی که مگرند و پیامدهای آن اطمینام کامل
داشته باشند. به همن دلل با دقت زیاد به همراه تجریه و تحلل
تصمیم گری مکنند و هرگز ر اساس تاثر شما یا احساسات غرزی

تصمیمگری نمکنند.

ــا در ــک از شم ــچ ی ــان، ه ــری مهرب ــا و مشت ــهی شم ب) در رابط
تصمیمگری عجله ندارید، بلکه هر دو در تصمیمگری کُند و دقق
هستید و از مهارت خوب گوشکردن هرهمندید. با وجود ان، به
دلال متفاوت، هر دو تا حدی محتاطانه عمل مکنید. مشتریان
مهربان، افرادی دلسوز و مردم گرا هستند و اصلا در تصمیم گریهای
خود عجله نمکنند. گاهی به قدر کُند هستند که حوصله شما سر
مرند. اغلب فروشندگان در رخورد با ان دسته مشتریان، چون
فکر مکنند که آنها امکان ندارد خرید کنند، لحن و نوع گفتار خود

را طوری تغر مدهند که گویا اطمینان دارند خرید نمکنند.

ج) مراقـب قطـع ارتبـاط میـان خـود و مشتـری بـاانرژی باشیـد،شما در
تضاد با هم هستید. با وجود ان رعکس ذات حقیقتان، اگر با
شور و اشتیاق نسبت به محصول و خدماتان مکالمه نکنید، قادر به

https://rahemodiran.com/


4

رقراری ارتباط با مشتری باانرژی نخواهد ود. باانرژیها تندتر و با تُن
صــدای بــالای صــحبت مکننــد و احساســاتیتر از آن هســتند کــه

بتوانید با آنان احساس راحتی کنید.

بناران رخود مسلط باشید تا مشتری منصرف نشود. به یاد داشته
باشید که مشتری باانرژی ممکن است فروش را سرع تمام کند. از
وسوسهی رهز از ذکر اطلاعات و جزئیات اجتناب کنید، زرا ان نوع
مشتـری علاقـهاش را از دسـت مدهـد و شمـا فـروش را از دسـت
خواهیــد داد. گــاهی، اــن گــونه مشتریــان فقــط دربــارهی فــروش
«احسـاس مکنـد درسـت اسـت»، و اگرچـه تصـور آن هـم ـرای شمـا
بعید است، آسوده باشید و ان خر خوب را جشن بگرید. یادتان
باشـد کـه مشتـری بـا انـرژی شنونـده خـوی نیسـت و ممکـن اسـت از
مکالمه تلفنی شما چزی را یادداشت نکند و احتمال فراموش کردن

نکات مهم هم وجود دارد.

 

اـن مـوارد را در طـ مکالمـات تلفنـی خـود بـا دقـت پیـش ریـد و
هترن تمرینی که متوانم به شما پیشنهاد کنم، ضبط مکالمات

تلفنی و تحلل آن هاست.
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ان مقاله ادامه دارد، قسمتهای بعدی را حتما بخوانید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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