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10 وژگ یک کارشناس فروش حرفهای
دیگر زمان آن گذشته که در دفتر کار خود بنشینید تا مشتری به سراغ شما بیاید. در
بازار ر رقابت امروز که حتی نانوایها که روزگاری مجور ودید در صفهای طولانی
آنها نوبت بگرید هم به فکر راههای رای جذب مشتری هستند، چارهای جز مجهز
شدن به توانمندیهای بازاریای و فروش نیست. اگر دقت کرده باشید یا سری به
نیازمندیها زده باشید شرکتها و موسسات، بیش از هر نروی کار دیگری، به دنبال
فروشنده و بازاریاب هستند. دائما با آگهیهای انگونه مواجه هستیم: «بازاریاب

حرفهای با درآمد عال» یا «کارشناس فروش با حقوق و ورسانت بالا».

نکته جالی که مشخصا با آن درگر ودهام ان است که پیدا کردن کارشناس فروشی
که کارش را بلد باشد بسیار سخت است. من مصاحبههای شغل زیادی با افراد
مقاض کار در ان رشته داشتهام که متاسفانه بسیاری از آنها الفبای بازاریای و
فروشندگ را هم نمدانند، خیل از آنها تاکنون حتی یک جلد کتاب هم در ان
زمینه نخواندهاند و بسیاری از آنان از آن جهت که کار دیگری گرشان نیامده به سراغ

ان کار آمدهاند!
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ان مطلب را از ان جهت منویسم که هم مرجع باشد رای مدران که ر اساس آن
بتوانند به نکات با اهمیت در زمان مصاحبه ردازند و نز سوالات مناسی در فرم
استخدام خود قرار دهند و همنطور منع مناسی باشد رای کارشناسان فروش که
وژگهای شخص خود را ر ان اساس محک زده و در صورت لزوم وضعیت خود را

اصلاح کنید.

پس بیایید به رخ ازمهمترن وژگهای یک کارشناس فروش حرفهای اشارهای
داشته باشیم.

 

1. مانند یک زشک حرفهای عمل مکند
بدترن کاری که یک کارشناس فروش (یا بازاریاب) متواند انجام دهد تجوز بدون

معاینه است!

من به دلل نوع کارم با دقت زیادی به رفتار بازاریابها و فروشندگان توجه مکنم. در
جلسات زیادی شاهد ان ودهام که بازاریاب، بلافاصله در ابتدای جلسه وارد مرحله
ارائه محصول (presentation) شده و لیستی از خدمات و محصولات و قیمتهای
آنها ارائه کرده بدون اینکه به ان توجه کند که آیا اساسا محصولات و خدماتش به
کار ان مشتری مآید یا خر. در یک جلسه که خودم در آن حضور داشتم من و
همکارم رای ارائه توضیحاتی به یک مشتری که کارش ساختمانسازی ود با وی
مشغول صحبت ودیم که ناگهان بازاریای از راه رسید. من زرچشم حرکات و رفتار او
را رصد مکردم. با کم توجه مشد فهمید که ضعفهای زیادی از لحاظ ارتباط
اجتماع دارد  ول بدتر ازهمه اینکه در زمانی که قرار شد صحبت کند از ابتدا در مورد
وژگهای محصولاتش که کلیدهای رق هوشمند ود توضیحات مفصل داد، از
مرغوبیت و کیفیت جنس گرفته تا لیسانسها و گواهینامههای مروط به آن، به هر
حال آنقدر حرف زد که کمکم مشتری را یحوصله کرد و وقتی مشتری در جای حرفش
را قطـع کـرد کـه: «خـوب چطـور مشـود در اـن ساختمـان از آنهـا اسـتفاده کـرد؟»
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بازاریاب با نگاهی به دوارهای اطراف به وی جواب داد: «البته رای ساختمان شما
دیگر در شده و باید زودتر از ان سیستم نصب مشد!»

خوب، ان بازاریاب حداقل یک ساعت وقت و انرژیاش را رای کسی هدر داد که
حتی اگر خواهان محصولش ود نز نمتوانست از آن استفاده کند. بناران یک
کارشناس فروش ابتدا شناخت کاف از مشتری و مسائلش پیدا مکند و سوالهای
مـوثری مرسـد و بـا گـوش دادن بـه مسائـل او در نهـایت راهحـل منـاسی بـه وی
پیشنهاد مکند. دقیقا مثل یک زشک که ابتدا معاینه مکند و جواب آزمایشها را

ررسی مکند، آنگاه به ارائه راهحل و تجوز دارو مردازد.

 

2. «نه شنیدن» را به عنوان بخشی از حرفه خود پذرفته است
بعضها هنر فروش کردن را «بازی اعداد» و «بازی نه شنیدن» هم نامیدهاند. یک
کارشناس فروش ابتدا به تهیه بانک از مشتریان بالقوه مردازد، سپس با آنها
تماس مگرد، بعض از ان افراد حاضر به ملاقات وی مشوند و از ن افرادی که
حاضر به ملاقات با او مشوند چند نفر خرید مکنند. حال تصور کنید شما به 50
نفر زنگ مزنید 20 نفر در همان ابتدا مگویند که به خدمات شما نیازی ندارند. 30
نفر به توضیحات شما گوش مدهند، از ان دسته نز 25 نفر به شما نه مگویند و
5 نفر حاضر مشوند به شما وقت ملاقات دهند و بعد از چند ملاقات حضوری و
صرف وقت 1 نفر از شما خرید مکند. بناران شما 49 نه و 1 بله شنیدید! بناران اگر
کسی تحمل نه شنیدن را نداشته باشد به درد ان شغل نمخورد و باید حرفهاش را

تغر دهد.

 یـک کارشنـاس فـروش حرفـهای نـه شنیـدن را بخشـی از فراینـد فـروش دانسـته و
روحیهاش را از دست نمدهد و به اصطلاح به او ر نمخورد.

نکته جالب ان است که ان مدل در اران سختتر اجرا مشود چون با توجه به نوع
فرهنگ ما و وجود تعارفات و احترام بیشتر ن افراد، خیلها ممکن است در ابتدا به

https://modiresabz.com


4

شما نه نگویند و پس از مدتی طولانی و پیگریهای مکرر متوجه مشوید که خریدار
خدمات شما نیستند و شما چارهای ندارید جز اینکه شناخت خود را از مشتریان بیشتر
کرده و بدانید بیشترن وقت خود را صرف کدام دسته از آنها کنید و از طرف باید از
آنهای که به راحتی به شما نه مگویند و وقتان را تلف نمکنند، سپاسگزار هم

باشید!

 

3. از هر فرصتی رای مشترییای استفاده مکند
رای خودم اوقات زیادی پیش آمده که به عنوان خریدار همزمان با خرید، مشغول

معرف کسبوکار خودم نز ودهام.

یک کارشناس فروش حرفهای هر فرصتی را غنیمت شمرده و به هر کس به عنوان
مشتری بالقوه نگاه مکنند. همیشه کارت وزیت به همراه داشته باشید شاید زمانی
که در صف نانوای یا کارواش هستید فرصتی پیش بیاد تا یک مشتری بالقوه را به

سیستم کسبوکارتان اضافه کنید.

من فروشندگان زیادی را دیدهام که فرصتها را به راحتی از دست مدهند مثلا در
یک کلاس 2 روزه در مورد بازاریای شرکت مکنند اما در ان 2 روز حتی با بغل دستی
خود هم وارد صحبت نمشوند. در صورتی که شاید متوانستند در همان فرصت
کوتاه استراحت و با معرف خود چند مشتری جدید جذب کنند. شخصا بعض از
مشتریانم را از همن طرق پیدا مکنم در مجامع اجتماع مختلف حضور داشته
باشید، بگذارید دیگران شما را بشناسند و بدانند در چه زمینهای فعالیت مکنید.
بناران یک کارشناس فروش حرفهای خود را محدود به دفتر کارش نمکند بلکه از
هر فرصت ایجاد شده رای ارتباط با مشتریان بالقوه به هترن شکل ممکن استفاده

مکند.
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4. حرفه بازاریای و فروش را دوست دارد
به شما شدیدا توصیه مکنم به هچ وجه از سر اجبار ان شغل را انتخاب نکنید.
کسی که وارد ان حرفه مشود باید با تمام وجودش شغلش را دوست داشته باشد
وگرنه رشد و پیشرفتی در کار نخواهد ود. من معمولا در مصاحبههای استخدام که
در آن قصد جذب نروی فروش و بازاریای دارم، بخشی از انرژی خود را صرف کشف
ان موضوع مکنم که آیا مقاض واقعا ان حرفه را دوست دارد یا از سر اجبار آن را
انتخاب کرده است و معقدم افرادی که علاقهای به ان حرفه ندارند نمتوانند فرد
مفیدی رای سازمانشان باشند و تحمل سختیهای ان حرفه را نخواهند داشت و در
نهایت  باعث هدر رفت سرمایه سازمان شده و خودشان هم در بلندمدت هره چندانی
نخواهند رد. از طرف به مدران پیشنهاد مکنم در هنگام استخدام توجه خاص به
ان موضوع نشان دهند و وقت کاف رای کند و کاو رامون آن صرف نمایند و صرف
اینکه فردی مدرک مرتبط داشته یا سابقه فعالیت در ان زمینه را دارد، دلل خوی

رای جذب محسوب نمشود.

 

5. نگرش مثبتی دارد
شخصا در هنگام استخدام کارشناس فروش روی دو موضوع مختلف متمرکز مشوم.
اعقاد دارم که مقاض ان شغل از دو جنبه باید سنجیده شود. اولن مساله نوع
نگرش اوست و مساله دوم تخصص او در زمینه فروش است. اما اگر فردی نگرش
مثبتی نداشته باشد تخصصهایش در بلندمدت آنچنان به کار نمآید. کارشناس
فروش خود باید از گروه عقابها باشد و نه مرغایها! فردی با نگرش مثبت و انگزه
بالا هم رای خودش مفید است و هم رای سازمانش. من به کارشناس فروشی که به
درآمدهای بالا ماندیشد های بیشتری مدهم؛ چون در ان صورت متواند سازمان
را به سود بیشتر رساند و در ان مورد به مدران عزز پیشنهاد مکنم حداقل رای
ان بخش به دنبال افراد ارزانقیمت نباشند زرا عددهای زرگتری را در پایان سال از
دست خواهند داد. بناران داشتن یک نگرش مثبت که پایه و اساس روحیه و رفتار
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شخص مباشد، جزء لازمههای وجودی یک کارشناس فروش حرفهای است. افکار
مثبت تولید ارتعاشات مثبت مکند و ان ارتعاشات در جذب اهداف تاثر به سزای
دارد. همانگونه که اشاره شد تعداد نه شنیدنها در فرایند فروش معمولا بیشتر از
جوابهای بله است. بناران یک نگرش مثبت ازاری قدرتمند در دست یک کارشناس
فروش حرفهای است تا به او کمک کند انگزههایش تحتالشعاع ان نه شنیدنها
قرار نگرد و به صورت خود انگزشی به سمت کسب موفقیتهای بیشتر و بیشتر

پیش رود.

 

6. به شدت پیگر است
پیگـری یکـ از مهمترـن وژگهـای یـک کارشنـاس فـروش حرفـهای اسـت. طـق
تحقیقات انجام شده بسیاری از فرایندهای فروش پس از 5 بار پیگری به مرحله عقد
قرارداد مرسند و بسیاری از فروشندگان قل از رسیدن به ان مرحله دست از پیگری
مکشند و قریبا 10 درصد از فروشندگان ان مسر را ط مکنند. یک از اصول که
هر کارشناس فروش باید رعایت کند ان است که در پایان جلسهای که منجر به
فروش نشده از مشتری بالقوه تعهدی بگرد یعنی یا روز دیگری را رای جلسه بعدی
مشخص کند یا زمانی را رای تماس مجدد تعن کند. به هر حال بدون پیگری
تعداد فروشهای نهای کاهش خواهد یافت. کارشناس فروش هچگاه نباید انتظار
داشته باشد مشتری به او زنگ زند و باید ان اصل را در نظر داشته باشد که مردم
آنقدر سرشان شلوغ است که به شما فکر نمکنند و ان شما هستید که باید
پیگریهای لازم را انجام دهید. استفاده از نرمافزار CRM (مدریت ارتباط با مشتری)
متناسب با کار شما، متواند در هدایت ان مسر بسیار موثر باشد و در صورتی که
چنن نرمافزارهای در اختیار شما نیست متوانید از فرم استفاده کنید که در آن
روند پیگری مشخص باشد. مکتوب کردن مکالمات (چه روی کاغذ و چه ثبت در

نرمافزار) فرایند پیگری را تسهل مکند.
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7. دارای مهارتهای ارتباط بالای است
طق فرمولهای جدید فروش حداقل 40% از انرژی شما باید در راستای رقراری ارتباط
موثر و ایجاد اعتماد صرف شود. اهمیت ارتباطات در اران بیشتر از غرب مباشد
فرهنگ ارتباط در کشور ما نسبت به کشورهای غری شکل دیگری دارد. بناران یک
کارشناس فروش در اران مبایست اهمیت زیادی رای ان موضوع قائل شده و در
ان زمینه آموزشهای لازم را دیده باشد. صرف داشتن یک محصول یا خدمت مناسب
تضمینی رای فروش ایجاد نمکند بلکه علاوه ر آن، ایجاد اعتماد در مشتریان و درک
و همدل با آنان است که تسهلکننده فرایند فروش وده و نز باعث مشود که
سهم شما از هر مشتری بیشتر و بیشتر شود؛ یعنی مهارتهای ارتباط هم در فروش
اولیه و هم در تکرار آن بسیار اثرگذار است. اگر یک کارشناس فروش یک ارتباطساز
حرفهای نباشد مجور است انرژی زیادی را رای مقاعد کردن هر مشتری و نهای کردن
فروش صرف کرده و بدون تردید فروش بالای هم نخواهد داشت. هرچه رقابت
سنگنتر مشود ترس مشتریان از اینکه در فرایند خرید مغون شوند بیشتر مشود،
بناران کسی در ان عرصه موفقتر است که از طرق رقراری رابطهای موثر و بادوام
اعتمـاد مشتریـان را بـه خـود جلـب کـرده و کـاری کنـد تـا او را دوسـت خـود و حـافظ
منافعشان بدانند. بناران یک کارشناس فروش باید در بخشهای مختلف مثل
تاثرگذاری در اولن رخورد، هنر گوش دادن، مهارتهای رسیدن، آشنای با زبان بدن

و هر آنچه که به مهارتهای ارتباط مروط مشود خود را قویت کند.

 

8. کارای و اثربخشی بالای دارد
شاید شما هم با کارشناس فروشی رخورد کرده باشید که به ظاهر سرش خیل شلوغ
است و دائم مشغول کار به نظر مرسد اما در پایان ماه فروشی انجام نداده است.
انگونه افراد درگر کارای شده و به اثربخشی کارهای خود نماندیشند. پیتر دراکر
کارای را «انجام درست کار» و اثربخشی را «انجام کار درست» منامد و هرهوری
حاصل کارای و اثربخشی است. با ان تعریف شما ممکن است کارا باشید اما
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ی هستید که اساسا بخشی از آنها اضافاثربخش نباشید. یعنی دائم مشغول کارها
وده و در راستای رسیدن به اهداف نمباشند. یک کارشناس فروش حرفهای انرژی
خود را صرف کارهای موثری مکند که هترن نتاج ممکن را رایش ایجاد کند، با
هترن مشتریها تماس مگرد، خود را به تکنیکهای روانشناسی مجهز مکند، با
مطالعه کتب مروط به کارش و افزایش دانش خود را به یک مشاور حرفهای بدل
مکند، نقاط ضعفش را پیدا کرده و روی آنها کار مکند تا آنها را به قوت تبدل
کند و... مثلا اگر احساس کرد که در بازاریای تلفنی مشکل دارد و نمتواند مشتری
بالقوه را مقاعد کند که وقت ملاقاتی به وی بدهد تمام تلاشش را رای یادگری
تکنیکهای موثر در ان زمینه به خرج مدهد. انگونه متواند هرهوری خود را

افزایش دهد و در راستای کسب سود شخص و سازمانی قدم ردارد.

 

9. اهل یادگری و به شدت آموزشپذر است
یک از زرگترن بیماریهای که انسان را به خود مبتلا مکند بیماری «من مدانم!»
است. هرگاه احساس کردید گوشتان به نکتههای جدید بسته شده یا فکر کردید که
در هچ زمینهای نیاز به آموزش و مشاوره ندارید، بدانید که پایان رشد و پیشرفتان
است. یک کارشناس فروش حرفهای نیاز دارد که در زمینههای مختلف اطلاعاتش را
بالا رد و صرفا دانستن اطلاعات تخصص در مورد محصول و خدماتی که ارائه
مکنـد، کفـایت نمکنـد. بـه اصـطلاح بایـد اقیانوسـی از دانـش باشـد بـه عمـق 5
سانتیمتر؛ اما عمق ان اقیانوس در بخشهای تخصص خودش باید خیل بیشتر از
آنجای باشد که یک کارشناس فروش با افراد زیادی به عنوان مشتری سر و کار دارد.
باید در زمینههای مختلف اطلاعاتی داشته باشد تا فضای مشترک با مشتری خود
ایجاد کند. بناران باید از هر فرصتی رای یادگری و آموزش استفاده کند. ان
موضوع زمانی که صحبت از کار تخصص وی یعنی فروش و بازاریای مشود اهمیت
دو چندانی پیدا مکند. باید در کلاسها و سمینارهای که در زمینههای مرتبط با
فروش و بازاریای رگزار مشود شرکت کند و جدیدترن کتابهای چاپ شده در ان
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مقوله را مطالعه نماید. رای خود من اوقاتی که مشغول رانندگ هستم هترن
فرصت رای یادگری است. CDهای صوتی مختلف را در زمینه فروش و بازاریای تهیه
کرده و به آنها گوش مدهم. ان موضوع باعث شده که ترافیک هم کمتر مرا آزار

مدهد چون احساس مکنم از وقتم به شکل مفیدی استفاده مکنم.

 

10. مردم را دوست داشته و نگاه مشتری مدارانهای دارد
بارها با فروشندگانی رخورد کردهام که دائم در مسند قضاوت نشسته و به انسانها
رچسب مزنند: «چه آدم ی کلاسیه»، «حالم از اون به هم مخوره»، «حوصله ان
یک رو ندارم»، «هر چ آدم مزخرفه گر من میفته» و چزهای از ان قل که شاید
به گوش شما هم آشنا باشد. انها جملاتی هستند که از دهان آدمهای غرحرفهای
رون مآید، اما در کار فروش کسی موفقتر است که نگرش مثبتی نسبت به دیگر

انسانها داشته باشد.

یک از خصوصیات یک کارشناس فروش حرفهای ان است که در مجموع احساس
خوی به دیگران دارد. کسی که مشتریانش را دوست داشته باشد امکان ارتباط
طولانیتری با آنها خواهد داشت و با افزایش سهم از هر مشتری در بلندمدت به

سود بیشتری خواهد رسید.

من شخصا جزء خریدارانی هستم که اگر اشکال در فروشنده ببینم به صورت دوستانه
با او مطرح مکنم. مواردی پیش آمده که یک فروشنده رفتاری با من به عنوان یک
خریدار داشته که گوی که من هچگونه حق انتخای ندارم و مجورم از او خرید کنم
و در جواب اعتراض من که: «ان روش رخورد شما با اصول مشتریمداری سازگار
نیست!» پاسخ داده: «شما که مشتری نیستید!» آیا اگر شما به جای من باشید
ولتان را به چنن فردی خواهید داد؟ رای یک مشتری فقط کیفیت محصول و
خدمات کفایت نمکند و در شرایط که حق انتخاب داشته باشد آن محصول و
خـدمت را از کسـی مـگرد کـه احسـاس خـوی در او ایجـاد کنـد و بـه شخصـیت
انسانیاش احترام بگذارد. بناران بدون شک کارشناس فروشی موفقتر خواهد ود
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که به مشتریانش به دیده احترام بنگرد و آنها را دوست خود بداند.
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