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11 مهارتی که هر کارشناس توسعه فروش باید به
آنها مسلط باشد

فرایند استاندارد ارسال ایملهای متوال، تماس گرفتن، گذاشتن
پیغام صوتی و تکرار تمام ان موارد دیگر رای یک کارشناس توسعه
یا نماینده توسعه کسب و کار کاف نیست. حالا ان افراد فرصت
منحصر به فردی دارند تا در بستم معاملهها نقش اجرای داشته
باشند. با اینکه ممکن است ان روش سنتی هنوز رای بعض از
کسب و کارها به کار بیاید اما بعض مهارتهای نرم و مهارتهای
سخت وجود دارند که به شما کمک مکنند که یک تیم فروش

موفق تر داشته باشید.
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اگر در موقعیت شغل کارشناس توسعه فروش تازه کار هستید یا
یک تیم از نمایندگان توسعه فروش را مدریت مکنید، هتر است
ان مقاله را مطالعه کرده و با 11 مهارتی که هر کارشناس توسعه

فروش باید بداند آشنا شوید.

SDR چیست؟

SDR مخفف عبارت Sales Development Representative به
معنای نماینده یا کارشناس توسعه فروش است. یعنی شخص
که روی پیدا کردن مشتری احتمال، کیفیت سنج سرنخها و
شکل دادن قیف مشتری تمرکز مکند. با اینکه یک کارشناس
توسـعه فـروش کـارش بسـتن قـرارداد یـا معـامله نیسـت امـا
متوانـد بـا سـنجش اینکـه آیـا اـن سـرنخ متوانـد مشتـری

احتمال مناسی باشد یا نه، به فرایند اینکار کمک کند.

قـل از اینکـه مهارتهـای حیـاتی ـرای مـوقعیت شغلـ کارشنـاس
توسعه فروش را ررسی کنیم، اجازه بدهید درباره تفاوت نقش ان

شغل با سار موقعیتهای شغل فروش توضح دهیم.
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یک کارشناس توسعه فروش چه مکند؟

عملکرد ان افراد ر اساس مهارتهای خود در زمینه غربال کردن
سـرنخها در قیـف فـروش، انـدازه گـری مشـود. آنهـا روی ـرورش
سرنخهای با کیفیت رای بستن معامله تمرکز مکنند. از طرف دیگر
کارشناسان فروش رای توانای خود در بستن معاملهها در یک مدت
ـن دو مـوقعیت شغلـشونـد. بـا اینکـه ازمـان خـاص شنـاخته م
متفاوت هستند اما هر کدام به دیگری وابسته وده تا بتواند به

اهداف شخص و کسب و کار دست پیدا کند.

از ابتدا تا پایان، تیم فروش داخل کارها را به ان صورت ساختار
بندی مکند که: تیم مارکتینگ اطلاعات سرنخهای را به کارشناسان
توسـعه فـروش مفرسـتد. آنهـا مسـئول کیفیـت سـنج و ـرورش
سـرنخها هسـتند تـا زمـانی کـه مشتـری احتمـال آمـاده انجـام خریـد
باشـد. از اـن مرحلـه بـه بعـد کـار توسـط نماینـدگان فـروش دنبـال
مشود تا بتوانند محصول مناسب را در زمان مناسب به مشتری

ارائه کنند و معامله را ببندند.
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اـن جریـان کـاری سـاده اسـت و بـه عنـوان پـایه و اسـاس بسـیاری از
عملیاتهای فروش در نظر گرفته مشود. اما به ان معنا نیست که
نقش کارشناس توسعه فروش به همن سادگ است. رای اینکه
یـک کارشنـاس توسـعه فـروش موفـق باشیـد بایـد مجمـوعهای از
مهارتهای سخت و نرم را با هم کسب کنید. پس فرق نمکند
مخواهید رای چنن موقعیت شغل درخواست استخدام بدهید
یا قرار است مدر تیم فروش باشید، مهارتهای زر لازمتان خواهد

شد.
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مهارتهای مورد نیاز هر کارشناس توسعه فروش

1. مشتری یای ویدوی

مشتری یای ویدوی اصطلاح نسبتاً جدیدی است که در ماههای
گذشتـه بیشتـر شنیـده مشـود. منظـور از مشتـری یـای ویـدوی،
رقراری ارتباط سفارشی شده از طرق یک ویدو دو دقیقهای کوتاه
است. رخلاف یک تماس تلفنی یا ایمل، مشتری متواند با یک
تماس ویدوی زمان بندی شده و شخص، بیشتر با شما ارتباط

رقرار کند.

کارشناس توسعه فروش نیازی نیست که از نظر فنی حرفهای باشد یا
چهرهای سینمای رای ساخت ویدوی تاثر گذار داشته باشد. بلکه
باید با در تصور ودن راحت وده و به تماسهای ویدوی بعدی
احتمال، علاقه مند باشند. متوانید با ساخت ویدوهای کوتاه و
درگر کننده کار را شروع کنید ط آنها خودتان را معرف مکنید،
چند نکته سرع و مهم را مگویید و درخواست رقراری یک تماس

زمان بندی شده مکنید.

هرچه ویدوهای بیشتری بسازید، جریان کاری شما موثرتر خواهد
ود. وقتش که رسد، خواهید توانست به راحتی ساختن ایمیلم،

ویدوهای شخص سازی شده بسازید.
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 .2رقراری ارتباط کاملاً سفارشی شده

بـه عنـوان یـک کارشنـاس توسـعه فـروش، تعـادل رقـرار کـردن ـن
کیفیت و کمیت در هنگام مشتری یای متواند کم چالش رانگز
باشد. از طرف مخواهید یک قیف مشتری سالم داشته باشید که
در اختیار نمایندگان فروش مگذارید. از طرف مدانید که ارتباط
رقرار کردن با ان سرنخهای کیفیت سنج شده زمان مرد. موفق
ترن کارشناسان فروش متوانند تعادل پیدا کنند و زمان بیشتری

رای تعداد کم از مشتریهای احتمال صرف نمایند.

کیفیت دقیقاً به اندازه کمیت در فرایند مشتری یای فروش مهم
است. وقت صرف کردن رای کیفیت سنج سرنخها مهم است اما
هر مهارتی با تمرن به دست مآید. مثلاً گذاشتن پیغامهای صوتی
یا تماس گرفتن با سرنخها، نیاز به تمرن دارد. ط ان تماسها
شما تمرن مکنید که راج ترن اعتراضات مشتری را بشناسید،
متوجه شوید که چه سناروی رای چه نوع رسونای خریداری هتر
عمـل مکنـد و در مهارتهـای ارتبـاط خـود اعتمـاد بـه نفـس پیـدا

کنید و گامهای بعدی را در فرایند فروش ردارید.

3. گوش دادن فعال و وفق پذری

کارشناس توسعه فروش چگونه متواند به فرایند فروشی که هر روز
بیشتـر از قـل مـاشینی و اتوماسـون مشـود، ارزشـی اضـافه کنـد؟
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خصوصـاً در مراحـل مشتـری یـای. پاسـخ، گـوش دادن فعـال اسـت.
شاید کادر چت آنلان بتواند یک سرنخ را کیفیت سنج کند اما
هـچ چـزی ماننـد انسـان نمتوانـد از افـراد سـوال رسـد و بـه
پاسخهای آنها گوش دهد. تعامل ن یک مشتری احتمال و یک
کارشناس توسعه فروش باید حقیق و کمک کننده باشد نه رباتوار

و اجباری.

فرق نمکند شرکت شما چه چزی مفروشد، شما باید حواستان
به عبارتهای باشد که نشان مدهد ان سرنخ، متواند مشتری
خوی رای محصول شما باشد. اینجاست که گوش دادن فعال مهم
مشود. یک کارشناس توسعه فروش سازگار و همدرد، روی جمع
آوری اطلاعـات ارزشمنـد تمرکـز مکنـد کـه کمـک مکننـد مشتـری
احتمـال در قیـف مشتـری قـرار بگـرد و معیارهـای سـنجش کیفیـت

سرنخها را داشته باشد.
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تمرن گوش دادن فعال به معنای وفق پذر شدن است. به جای
اینکه صرفاً یک چک لیست از قل آماده شده را تیک زنید، در لحظه
با مشتری احتمال همراه خواهید ود و نسبت به موقعیت سوالات
خـود را تغـر خواهیـد داد. یـک کارشنـاس فـروش موفـق، ارزش در
لحظه ودن را مفهمد و یک مکالمه واقع با افراد پشت خط شکل

مدهد.

4. پیگری

بـه طـور ایـده آل، نماینـدگان توسـعه فـروش مخواهنـد تلفنـی بـا
مشتری احتمال صحبت کنند. اما گاهی گذاشتن پیغام صوتی گزینه
هتری است. اگر شما 25 پیغام صوتی باکیفیت رای سرنخهای خود
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بگذارید، حداقل شانس ان را خواهید داشت که یک از آنها با شما
تماس بگرد. اما اگر هچ پیغام رای کسی نگذارید، احتمال تماس

مجدد افراد صفر خواهد ود.

البته گذاشتن پیغام تلفنی خوب خودش چالش زرگ است. شما
باید در مدت زمان کوتاهی، کسی که هرگز با او صحبت نکردهاید را
قانع کنید که با شما تماس بگرد. هتر است در پیغام خود، ارزشی
اضافه کنید تا شنونده را ترغیب به تماس گرفتن کند. رای مثال: «
سلام من احمدی هستم از مجموعه راه مدران؛ من مورد X را روی
سایت شما دیدم و مخواستم در ان زمینه به شما کمک کنم. رای

ارتباط با ما متوانید با شماره X تماس بگرید.»

گذاشتن یک پیغام صوتی خوب مهارتی بسیار مهم رای هر کارشناس
توسعه فروش است که نیاز به تمرن دارد. هتر است فقط به فکر
ثبـت یـک رکـورد جدیـد در CRM شرکـت نباشیـد. بلکـه بـه تـاثرگذار
ودن تمام فعالیتهای که انجام مدهید متعهد بمانید تا بتوانید

یک سرنخ را در قیف مشتری گذر دهید.

5. تاب آوری و توانای کنار آمدن با مشکلات

شک نیست که  کارشناس توسعه فروش ودن کار سختی است.
رخلاف فروشندگان تلفنی که هدف اصلشان بستن معاملههاست،
کارشناسـان توسـعه فـروش هـچ افتخـاری در نهـایت نصـیبشان

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA_%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D8%B7_%D8%A8%D8%A7_%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C
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نخواهد شد. آنها کل روز را صرف ارسال ایملها و رقراری تماس
مکنند. که متواند بسیار خسته کننده باشد.

در کنـار تمـام مهارتهـای سـختی کـه تـا اینجـا ررسـی کردیـم، مثبـت
ماندن مهارت نرم است که در کتابها به شما یاد نمدهند. تاب
آوری و تحمل کنار آمدن با مشکلات، نیاز به تمرن دارد. اگر روزی
انگـزه کـاف ـرای کـار نـداشته باشیـد، از پشـت تلفـن کـاملاً واضـح
خواهـد ـود و مشتـری احتمـال شمـا انـرژی پـان شمـا را خواهـد

گرفت.

تماسهای تلفنی بد رای همه ما اتفاق مافنتد اما باید از پس آنها
کنیـد؛ فرقـ ـرادی نـدارد کـه احسـاس درمانـدگربیـاییم. گـاهی ا
نمکند مشتری احتمال شما ی ادی کرده یا شما در حن مکالمه
اشتباهی انجام دادهاید. اما اگر اجازه دهید ان احساسات جلوی کار
شما را در ادامه روز بگرد، فرصتهای جدیدی را از دست دادهاید.
اجازه ندهید مشکلات مانع شما شوند و کل روز شما را خراب کنند.

تحمـل و تـاب آوری ـرای اینکـه بتوانیـد در اـن بـازی رنـده باشیـد،
ضـروری اسـت. توسـعه اـن مهـارت خصوصـاً زمـانی کـه در معـاملهای
شکسـت خوردهایـد، حیـاتی خواهـد ـود. خوانـدن کتابهـا و منـاع
معتر در حوزه تماس تلفنی و آشنای با موقعیتهای که ممکن
است در ان شغل پیش بیایند، به شما کمک خواهد کرد تا از پس
ان شرایط ربیایید. پیشنهاد ما به شما، کتاب تماسهای میلیاردی
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اثـر اسـتاد اسـقامت اسـت. ـرای دیـدن مشخصـات اـن کتـاب،
کافیست روی تصور زر کلیک کنید.

کتاب تماس های میلیاردی

6. آموزش پذری

یکـ از مهمترـن مهارتهـای کـه در هنگـام مصـاحبه اسـتخدام در
شرکتهای زرگ مدنظر قرار مگرد ان است که آیا شما آموزش
پـذر هسـتید؟ اعتمـاد بـه نفـس نقـش مهمـ در اـن شغـل بـازی
مکند اما نباید غرور باعث شود که نتوانید انقادپذر باشید یا
چزهای جدید یاد بگرید. هترن کارشناسان توسعه فروش همیشه
به دنبال آموختن از مریهای زبده هستند و از شنیدن فیدبکهای

مدران خود، ترسی ندارند.

پیشنهاد مکنیم لیستی از سوالات و چالشهای که در طول هفته

https://rahemodiran.com/billionaire-call-book/
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با آنها مواجه مشوید را یادداشت کنید و در یک جلسه شخص با
مـدر خـود مطـرح نماییـد تـا بتوانیـد از نظـرات و بازخوردهـای او

استفاده کنید.

7. آگاهی از خویشتن

خودشناسـی یـا خـویشتن آگـاهی در نهـایت بـه تـاب آوری بیشتـر و
آمـوزش پـذر ـودن مانجامـد. بـه عنـوان یـک کارشنـاس توسـعه
فـروش بایـد بـه نقـاط ضعـف و قـوت خـود آشنـا باشیـد تـا بتوانیـد
هترن تجربیات خود را به مشتری احتمال پیشنهاد دهید. وقتی
بدانیـد در چـه کـاری عـال هسـتید و در چـه کارهـای پتانسـل رشـد
دارید، متوانید استراژیهای رای کنار آمدن با یک تماس بد یا

دست رد خوردن به سینه تان در نظر بگرید.

رای مثال کارشناس توسعه فروشی که مهارتهای سازماندهی خوی
ندارد، ممکن است لازم باشد که یک چک لیست فزیک درست کند
که در هر تماسی جلوی رویش وده و از روز اشتباهات جلوگری
کند. یا یک کارشناس توسعه فروش که در رقراری ارتباط و خوش و
بش کردن با افراد مهارت دارد، هتر است یک تایمر داشته باشد تا
به طور ناخواسته زمان زیادی را رای صحبت با یک مشتری نگذارد و

از رنامههای روز خود عقب بیفتد.

ان مزان از آگاهی از خود به شما و مدر فروش شما کمک مکند
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تـا بتوانیـد هتـر عملکـرد خـود را آنـالز کنیـد. همچنـن متوانیـد از
همکاران و مدران خود درباره عملکردتان سوال رسید و به جای
اینکه نظرات منف و انقادات سازنده شما را ناراحت کند، از آنها در
جهـت درک عمـق توانمنـدیها، نقـاط ضعـف و امکـانی ـرای رشـد

استفاده کنید.

8. منظم ودن

فرایندهای فروش از شخص به شخص دیگر متفاوت هستند اما
کلید اصل تمام آنها، منظم ودن و سازماندهی کردن است. مدریت
زمـان بنـدی کارهـا بـه کارشناسـان توسـعه فـروش اجـازه مدهـد تـا
بتوانند روز خود را مدریت کنند و کارها را اولویت بندی نمایند. چه
بخواهید از تودولیستها استفاده کنید یا یک ازار مدریت قویم،
باید زمان بندی سخت گرانهای داشته باشید تا بتوانید تماسها و

تعاملات خود با مشتریان احتمال را به درستی انجام دهید.

9. کنجکاوی

نمایندگان توسعه فروش موفق، کنجکاو هستند و مخواهند که یاد
بگرنـد. کنجکـاوی ـرای شنـاخت یـک محصـول، صـنعت یـا دانـش
سازمانی جدید، نه تنها به آنها در شغلشان کمک مکند بلکه ان

امکان را مدهد که در حرفه خود رشد کنند.
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کارشناسـان توسـعه فـروش بایـد محصـولات و خـدمات را بـه خـوی
بشناسـند و درک درسـتی هـم از رسونـای خریـدار خـود و چالشهـای
احتمال او داشته باشند. جمع آوری اطلاعات جدید از طرق سازمان
یـا شرکتتـان، جسـتجوهای آنلاـن ماننـد چـک کـردن بلاگ مشتـری،
خواندن تجربیات فروشندگان حرفهای، شرکت در رویدادهای صنعت
مرتبط یا رگزاری جلساتی با همکاران، کاری آسان و معمولاً رایگان
است. یادگری فرایندی دنبال دارد است که یک کارشناس توسعه

فروش باید در اولویت خود داشته باشد.

10. ساخت رابطه

بـه عنـوان یـک کارشنـاس توسـعه فـروش، شغـل شمـا آمـاده کـردن
مشتری احتمال رای خرید است قل از اینکه او را به مدریت رای
بستن قرارداد ارجاع بدهید. شما باید رابطهای واقع با مشتریان
ایجاد کنید که ر مبنای اعتماد باشد. رای ایجاد یک رابطه موفق،
باید بتوانید با قشر گستردهای از مردم از طرق کانالهای مختلف

ارتباط رقرار نمایید.

اینکـار متوانـد از طرـق ایمـل، ارائـه بـه مشتـری در یـک جلسـه
غرحضوری یا ارسال یک ویدوی از پیش آماده انجام شود؛ در هر
حال شما باید نکات و مواردی را در ارتباط خود مطرح کنید که آنها را

علاقمند و درگر کند.
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11. غلبه ر مخالفتها

آخرـن مهـارتی کـه هـر کارشنـاس توسـعه فـروش بایـد بـه آن مسـلط
باشد، مدریت کردن اعتراضات است. 35 درصد از نمایندگان فروش
مگویند که غلبه ر مخالفتهای مروط به قیمت مهمترن چالشی
است که با آن مواجه هستند. اما غلبه ر اعتراضات و مخالفتهای
مشتری مهارتی است که به مرور در آن هتر خواهید شد. مشتری
باید متوجه راه حل که شرکت شما رای کمک به او ارائه مکند
بشود. و ان وظیفه شماست که ارزش محصول و خدمت را به او

نشان دهید.

وقتی به راه حلهای که متوانید رای حل مشکل مشتری به او
ارائه دهید اشاره مکنید در واقع در حال ساختن رابطهای ر مبنای
اعتماد با او هستید که فاکتور اصل و مهم است که مشخص
خواهد کرد آیا او خرید خود را انجام خواهد داد یا نه. ان مهارت
ـرای مـوفقیت شغلـ شمـا بسـیار اهمیـت دارد. در همـن راسـتا
پیشنهاد مکنیم که در دوره فوق ستاره فروش شوید راه مدران
شرکت کنید و زر و بم ان مهارتها را در ان دوره بیاموزید. رای

دیدن توضیحات ان دوره، روی تصور زر کلیک نمایید.
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دوره چگـــونه فـــوق ســـتاره
فروش تلفنی شویم؟

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
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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