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10 وظیفه کارشناس فروش و نحوه انجام صحح
آنها

10 وظیفه کارشناس فروش و نحوه انجام صحح
آنها

فروش، قلب تپنده هر کسب و کاری است. بدون فروش، چرخ هچ
شرکتی نمچرخد و هچ محصول یا خدمتی به دست مصرفکننده
نمرسـد. در اـن میـان، کارشنـاس فـروش نقـش محـوری را ایفـا
مکند؛ فردی که نه تنها محصول را مشناسد، بلکه هنر رقراری
ارتباط، درک نیازها و تبدل علاقه به خرید را نز در خود رورش داده
اسـت. امـا وظـایف یـک کارشنـاس فـروش تنهـا بـه صـحبت کـردن و
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مقاعد کردن محدود نمشود. ان نقش دارای ابعاد گستردهای
است که درک و اجرای صحح آنها، متواند تفاوت ن موفقیت و

شکست را رقم زند.

در اـن مقـاله، بـه ررسـی 10 وظیفـه کلیـدی یـک کارشنـاس فـروش
مردازیـم و نحـوه انجـام صـحح هـر یـک از اـن وظـایف را تشرـح

مکنیم تا تصور کامل از ان شغل حیاتی ارائه دهیم.

 

1. شناخت کامل محصول یا خدمت

اولن و اساسیترن وظیفه یک کارشناس فروش، شناخت عمق و
کامل محصول یا خدمتی است که ارائه مدهد. ان شناخت فراتر از
دانستن وژگهای ظاهری است؛ باید به مزایا، کارردها، نقاط قوت

و ضعف، و حتی تاریخچه محصول احاطه کامل داشت.

نحوه انجام صحح:

آمـوزش مـداوم: شرکـت در دورههـای آمـوزشی محصـول، مطـالعه
روشورها، کاتالوگها و مستندات فنی، و حتی استفاده شخص

از محصول رای درک تجربه مشتری.

شناخت مزایا نه فقط وژگها: تمرکز ر اینکه محصول چگونه
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متواند مشکل را از مشتری حل کند یا نیازی را رطرف سازد، نه
صرفاً بیان وژگهای فنی آن. به عنوان مثال، به جای گفتن “ان
گـوشی 128 گیگابـایت حـافظه دارد”، بگوییـد: “بـا 128 گیگابـایت
حافظه، متوانید هزاران عکس و ویدئو را بدون نگرانی از فضای

ذخرهسازی نگهداری کنید.”

رقابتشناسی: آگاهی از محصولات رقبا و شناخت مزایای رقابتی
محصول خود نسبت به آنها.

 

Lead) ی و جذب سرنخهای فروش2. شناسا
(Generation

یک کارشناس فروش موفق همیشه در جستجوی مشتریان بالقوه
جدیـد اسـت. شناسـای و جـذب سـرنخهای فـروش فرآینـدی مـداوم
است که شامل یافتن افرادی یا شرکتهای مشود که احتمالاً به

محصول یا خدمت شما نیاز دارند.

نحوه انجام صحح:

شبکهسازی: حضور فعال در رویدادهای صنعتی، نمایشگاهها، و
وبینارها رای رقراری ارتباط با افراد جدید.

اسـتفاده از ازارهـای دیجیتـال: هرهگـری از لینکـدن، شبکههـای

https://rahemodiran.com/


4

اجتمـاع، وبسایتهـای تخصصـ، و حتـی موتورهـای جسـتجو
رای یافتن مشتریان بالقوه.

کمنهای بازاریای: همکاری نزدیک با تیم بازاریای رای طراح و
اجرای کمنهای که سرنخهای باکیفیت را جذب کنند.

.و راض ارجاعات: درخواست ارجاع از مشتریان فعل

 

3. تحقق و شناخت مشتری بالقوه

پس از شناسای سرنخ، قدم بعدی تحقق و شناخت دقق مشتری
بـالقوه اسـت. اـن کـار بـه شمـا کمـک مکنـد تـا نیازهـا، چالشهـا،
اولویتها و حتی علاق آنها را درک کنید و بتوانید رویکرد فروش

خود را شخصسازی کنید.

نحوه انجام صحح:

ــان در اســتفاده از CRM: ثبــت و بهروزرســانی اطلاعــات مشتری
.(CRM) ریت ارتباط با مشتریسیستم مد

جستجوی آنلان: ررسی وبسایت شرکت، روفالهای لینکدن
افراد کلیدی، اخبار مرتبط و گزارشهای مال (در مورد شرکتها).

طـرح سـؤالات هوشمنـدانه: در مکالمـات اولیـه، بـه جـای صـحبت
کردن، بیشتر گوش دهید و سؤالات باز و هوشمندانه رسید تا
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اطلاعات بیشتری کسب کنید.

 

 .4رقراری ارتباط موثر و ایجاد رابطه

فروش تنها معامله نیست، رابطهسازی است. توانای رقراری ارتباط
مـوثر و ایجـاد رابطـه اعتمـادآمز بـا مشتـری، سـنگ بنـای هـر فـروش
موفق است. مشتریان از کسانی خرید مکنند که به آنها اعتماد

دارند و احساس مکنند که نیازهایشان درک مشود.

نحوه انجام صحح:

گـوش دادن فعـال: شنیـدن دقـق صـحبتهای مشتـری، نـه فقـط
رای پاسخ دادن، بلکه رای درک واقع نیازها و نگرانیهایشان.

همدل: قرار دادن خود به جای مشتری و درک چالشهای آنها.

ارتباط غرکلام: توجه به زبان بدن، تماس چشم و تُن صدا
(هم در خود و هم در مشتری).

شفافیت و صداقت: ارائه اطلاعات واقع و عدم اغراق در مورد
توانایهای محصول.
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Presentation) 5. ارائه و نمایش محصول

پـس از شنـاخت کامـل مشتـری، نـوبت بـه ارائـه و نمـایش محصـول
مرسـد. اـن مرحلـه جـای اسـت کـه کارشنـاس فـروش بـا تمرکـز ـر
مزایــای کــه محصــول ــرای مشتــری دارد، ارزش آن را بــه تصــور

مکشد.

نحوه انجام صحح:

شخصـسازی: ارائـه را ـر اسـاس نیازهـای خـاص مشتـری تنظیـم
کنید، نه یک ارائه عموم و تکراری.

تمرکز ر راه حل: نشان دهید که محصول شما چگونه مشکل
مشتـری را حـل مکنـد یـا بـه او در رسـیدن بـه اهـدافش کمـک

مکند.

اســتفاده از داستانســرای: بیــان داســتانهای مــوفقیتآمز از
مشتریان قبل رای نشان دادن کاررد واقع محصول.

درگـر کـردن مشتـری: رسـیدن سـؤالات در طـول ارائـه و تشوـق
مشتری به مشارکت.

در صورت امکان، یک دمو یا نمایش عمل :عمل (Demo) دمو
از محصول ارائه دهید.

 

https://rahemodiran.com/


7

6. پاسخگوی به اعتراضات و سوالات مشتری
(Objection Handling)

قریباً در هر فرآیند فروشی، مشتریان اعتراضات یا سوالاتی دارند.
پاسـخگوی مـاهرانه بـه اـن اعتراضـات نـه تنهـا نشـانه حرفـهایگری
اسـت، بلکـه متوانـد تردیـدهای مشتـری را رطـرف کـرده و او را بـه

سمت تصمیم خرید سوق دهد.

نحوه انجام صحح:

گوش دادن کامل: اجازه دهید مشتری اعتراض خود را به طور
کامل بیان کند.

همدل: نشان دهید که نگرانی او را درک مکنید (“متوجه نگرانی
شما در مورد قیمت هستم”).

توضح و ارائه راه حل: با ارائه اطلاعات دقق، شواهد و مثالهای
مرتبط، به اعتراض پاسخ دهید.

شناخت انواع اعتراضات: آمادگ رای اعتراضات راج (قیمت،
نیاز نداشتن، مقایسه با رقبا و…).

مثبـت انـدیشی: اعتراضـات را بـه عنـوان فرصـتی ـرای درک هتـر
مشتری و ارائه اطلاعات بیشتر ببینید.
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(Closing the Deal) 7. مذاکره و بستن قرارداد

مذاکره و بستن قرارداد اوج فرآیند فروش است. ان مرحله جای
است که تمام تلاشهای قبل به ثمر منشیند و مشتری تصمیم به
خریـد مـگرد. اـن مرحلـه نیـاز بـه اعتمـاد بـه نفـس، قـاطعیت و

مهارتهای مذاکره دارد.

نحوه انجام صحح:

شناخت زمان مناسب: نشانههای خرید مشتری (رسیدن در مورد
قیمـت نهـای، شرایـط رداخـت، زمـان تحوـل و…) را شناسـای

کنید.

پیشنهادهـای واضـح: یـک پیشنهـاد روشـن و بـدون اهـام ارائـه
دهید.

سـکوت اسـتراژیک: پـس از ارائـه پیشنهـاد، گـاهی سـکوت کـردن
متواند مشتری را به فکر وادارد و به تصمیمگری کمک کند.

حل آخرن موانع: شناسای و رطرف کردن آخرن نگرانیها یا
موانع پیش روی مشتری.

تکنیکهای بستن قرارداد: آشنای با تکنیکهای مختلف (مانند
بسـتن قـرارداد بـا فـرض، بسـتن قـرارداد جـایگزن، بسـتن قـرارداد

فوری و…).
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(After-Sales Follow-up) ری پس از فروش8. پیگ

کار یک کارشناس فروش با بستن قرارداد تمام نمشود. پیگری
پس از فروش نه تنها رای حفظ مشتری حیاتی است، بلکه متواند

منجر به فروشهای مجدد و ارجاعات ارزشمند شود.

نحوه انجام صحح:

تاییــد دریــافت و رضــایت: اطمینــان حاصــل کنیــد کــه مشتــری
محصول را به درستی دریافت کرده و از آن راض است.

آموزش و پشتیبانی: ارائه آموزشهای لازم رای استفاده صحح از
محصول و اطمینان از دسترسی مشتری به پشتیبانی.

جمعآوری بازخورد: رسیدن نظرات مشتری رای هود محصولات
و خدمات.

حفـظ ارتبـاط: ارسـال تـریک در مناسـبتها، اطلاعرسـانی در مـورد
محصولات جدید یا تخفیفها.

تبدل مشتری به سفر رند: تشوق مشتریان راض به ارجاع
محصول به دیگران.
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CRM ل اطلاعات در9. ثبت و تحل

ثبـت دقـق و منظـم اطلاعـات در سیسـتم CRM (مـدریت ارتبـاط بـا
مشتری) یک از وظایف حیاتی و اغلب نادیده گرفته شده است. ان
کـار بـه سازمانـدهی اطلاعـات، تحلـل عملکـرد و هـود فرآینـدهای

فروش کمک مکند.

نحوه انجام صحح:

ثبت تمام تعاملات: از تماسها و ایملها گرفته تا جلسات و
نتاج آنها.

بهروزرسانی منظم: اطمینان از اینکه اطلاعات مشتریان و وضعیت
فروش همیشه بهروز است.

استفاده از قابلیتهای  :CRMهرهگری از گزارشها، داشوردها و
قابلیتهای تحلل  CRMرای شناسای الگوها و فرصتها.

همکــاری تیمــ: اســتفاده از  CRMــرای بــه اشتــراک گذاشتــن
اطلاعات با سار اعضای تیم فروش و بازاریای.

 

10. توسعه مهارتهای فردی و بهروزرسانی دانش

دنیای فروش دائماً در حال تغر است. توسعه مداوم مهارتهای
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فردی و بهروزرسانی دانش رای یک کارشناس فروش ضروری است تا
بتواند در محیط رقابتی باق بماند و عملکرد خود را هود بخشد.

نحوه انجام صحح:

مطالعه: خواندن کتابها، مقالات و وبلاگهای مرتبط با فروش،
بازاریای و روانشناسی مشتری.

حضور در کارگاهها و وبینارها: شرکت در دورههای آموزشی رای
یادگری تکنیکهای جدید فروش و ازارهای مرتبط.

ــرای  ران و همکــارانــازخورد مــد ــازخوردپذری: اســقبال از ب ب
شناسای نقاط قوت و ضعف.

شبکهسازی حرفهای: ارتباط با سار کارشناسان فروش رای تبادل
تجربه و دانش.

تحلـل عملکـرد خـود: ررسـی نتـاج فـروش، شناسـای دلاـل
موفقیتها و شکستها و یادگری از آنها.

نتیجهگری

نقش کارشناس فروش بسیار فراتر از یک مذاکرهکننده ساده است.
اـن نقـش ترکـی از مهارتهـای ارتبـاط، روانشناسـی، تحلیلـ، و
استراژیک است. با تسلط ر 10 وظیفه کلیدی که در ان مقاله به
آنهـا اشـاره شـد - از شنـاخت محصـول و جـذب سـرنخ گرفتـه تـا
پاسخگوی به اعتراضات و پیگری پس از فروش - یک کارشناس
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فروش متواند نه تنها به اهداف فردی خود دست یابد، بلکه نقشی
حیاتی در رشد و موفقیت کل سازمان ایفا کند. یادآوری ان نکته
ضروری است که موفقیت در فروش یک مسر است، نه یک مقصد.
ان مسر نیازمند یادگری مداوم، انعطافپذری و شور و اشتیاق

رای کمک به مشتریان در حل مشکلاتشان است.

اگر به دنبال مطالب بیشتر در ان زمینه هستید، متوانید مقاله
ــای ــالش ه ــران و چ ــگ ا ــان - جن ــانه طوف ــران در می ــاد ا اقتص
اقتصادی راه مدران را مطالعه کنید و تجربیات خودرا باما به اشتراک

بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.
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