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شخصیتی یک فروشنده عال ژگ4 و

استخدام یک فروشنده عال رخلاف تصور کار بسیار سختی است.
چرا؟ چون یک فروشنده عال وژگهای شخصیتیای دارد که او را
به سمت موفقیت سوق مدهد. در ان مقاله از راه مدران قرار
های شخصیتی از شما یک فروشنده عالژگاست ببینیم چه و
مسازد و چه بخشهای از خود را باید قویت کنید. با ما همراه

باشید.

یک فروشنده عال چه وژگای دارد؟
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1. مهارت همدل کردن دارد

همدل را با همدردی کردن اشتباه نگرید. اینکه بتوانید خواستهها
و نیازهای مشتریان را در سطح عمقتری درک کنید، استعدادی مهم
و کمیـاب در فـروش اسـت. ـرای بـه دسـت آوردن احتـرام و اعتمـاد
مشتـری لازم اسـت کـه درک مقاـل نسـبت بـه او داشتـه باشیـد و
راهحل رای نیازش ارائه کنید که به نفع او باشد نه صرفاً به قصد به
فـروش رسانـدن محصـول یـا خـدمتی. بـه اـن منظـور لازم اسـت کـه
احساسات افراد را به خوی بشناسید و بدانید در چه موقعیتی چه

واکنشی مبایست نشان دهید.

2. هدفمند است

کسی که هدفش ان باشد که یک فروشنده عال شود متواند در
تمـام مـدت کـار بـاانگزه و مشتـاق بمانـد. اـن دسـته از افـراد در
سامانــدهی و اولویتبنــدی کارهــا بســیار خــوب عمــل مکننــد و
متوانند به اهداف خود رسند. تعادل رقرار کردن ن همدل با
مشتری و پایبند ودن به اهداف از پیش تعن شده متواند کلید
موفقیت در ان حرفه باشد. اهداف شما نباید به گونهای تعریف
شوند که به خاطر رسیدن به آنها، نیاز و خواسته مشتری را نادیده

بگرید.
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3. مسئولیتپذر است

یک فرد مسئول متواند یک فروشنده عال هم باشد. کسی که
مسئول موفقیت و شکست خود است و در شرایط دشوار قصرات
را به گردن دیگران نماندازد. فراموش نکنید رای موفقیت در شغل
فروش لازم است که از اشتباهات خود درس بگرید و هرکجا که لازم

شد مسئولیت آن را بپذرید.

4. ثابت قدم است

ثابت قدم ودن در هر مسری تا یک جای بسیار مهم است. اما

https://rahemodiran.com/


4

شناخت و درک ان مساله که چه زمانی لازم است عقب بکشید هم
به اندازه اهمیت دارد. رسیدن به اهداف فروش یک از چالشهای
است که به عنوان یک فروشنده همیشه با آن مواجه خواهید ود.
موفقیت در ان مسر نیاز به استواری و پشتکار دارد. قرار نیست با
اولـن مخـالفتی کـه از سـوی مشتـری احتمـال خـود مبینیـد کـل
تلاشهای خود را زر سوال رید. در بسیاری از شرایط شما صرفاً در
زمان بدی با مخاطب نامناسی تماس گرفتهاید. کافیست صوری
کنیـد و مسـر خـود را ادامـه دهیـد. اتفاقـات خـوب انتظـار شمـا را

مکشند!

حالا که با وژگهای شخصیتی مهم رای یک فروشنده عال شدن
آشنا شدید شاید سوال رسید که از کجا متوانم ان مهارتها را
یـاد بگـرم؟ مـا در راه مـدران در کنـار مقـالات آمـوزشی در زمینههـای
فروش و بازاریای تلفنی، دورههای تخصصای را طراح کردهایم که
متوانند شما را در ان مسر یاری دهند. از اصول و فنون مذاکره
گرفته تا چگونگ انجام تماسهای سرد و ترغیب مشتری به خرید؛
کتــاب تماسهــای و  پیشنهــاد مکنیــم در کنــار مطــالعه مقــالات 
میلیاردی جناب اسقامت، در دورههای عمل و مبتنی ر تجربیات

بازار راه مدران نز شرکت کنید.
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