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۵ وژگ اصل که هر کارشناس فروش حرفهای
باید داشته باشه

۵ وژگ اصل که هر کارشناس فروش حرفهای
باید داشته باشه

مقدمه: فراتر از فروش، یک کارشناس فروش حرفهای
باشید

در دنیای رقابتی امروز، یک کارشناس فروش موفق کسی نیست که
فقط بتواند محصول یا خدمتی را بفروشد. او باید به یک مشاور
قال اعتماد رای مشتریان تبدل شود. ان تغر دیدگاه، نیازمند
مجمـوعهای از وژگهـای کلیـدی اسـت کـه در ادامـه بـه پنـج مـورد
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اصـل آن مردازیـم. اـن وژگهـا نـه تنهـا بـاعث افزایـش فـروش
مشوند، بلکه به رشد حرفهای و ماندگاری شما در ان مسر کمک

مکنند.

کارشناس فروش،شنیدن فعال

Active) ی شنیدن فعالاول: توانا ژگو
(Listening

چرا شنیدن، مهمتر از صحبت کردن است؟

بسیاری از کارشناسان فروش، به محض تماس با مشتری، شروع به
معرفـ محصـول، ذکـر وژگهـا و مزایـای آن مکننـد. اـن رویکـرد،
مشتری را در یک موضع دفاع قرار داده و حس یکسان ودن با
هزاران تماس فروش دیگر را به او منقل مکند. اما یک فروشنده

حرفهای مداند که کلید موفقیت، در سکوت و گوش دادن است.
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شنیـدن فعـال یعنـی فراتـر از شنیـدن کلمـات، بـه دنبـال درک کامـل
نیازها، انگزهها، دغدغهها و مشکلات واقع مشتری باشید. ان کار
بـه شمـا امکـان مدهـد تـا بـه جـای فـروش محصـول، راهحلـ ـرای
مشکـل مشتـری ارائـه دهیـد. مشتریـان از اینکـه کسـی واقعـاً بـه
حرفهایشان گوش مدهد و رایشان ارزش قائل است، احساس

خوی پیدا مکنند و اعتمادشان جلب مشود.

نکات کلیدی رای قویت شنیدن فعال:

سؤالات باز رسید: به جای سؤالاتی که پاسخشان “بله” یا “خر”
است، از سؤالات باز استفاده کنید. مثلاً: “چه چالشهای در حال
حاضر با [موضوع] دارید؟” یا “در انتخاب یک [محصول/خدمت]

چه مواردی رای شما اهمیت بیشتری دارد؟”

حرف مشتری را قطع نکنید: اجازه دهید مشتری کاملاً صحبت کند
و فکـرش را جمعوجـور کنـد. اگـر او مکـث کـرد، بـه جـای ـر کـردن
سـکوت، بـا کلمـات تأییـدی مثـل “بلـه” یـا “متـوجه هسـتم” او را

تشوق به ادامه صحبت کنید.

نکـات مهـم را یـادداشت کنیـد: در طـول مکـالمه، نکـات کلیـدی و
اطلاعات مهم که مشتری به شما مدهد را یادداشت کنید. ان
کار نشاندهنده دقت شماست و در ادامه به شما کمک مکند

تا پیشنهادهای دققتری ارائه دهید.

ــری، آنچــه را کــه از او ــد: در انتهــای صــحبت مشت خلاصــه کنی
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شنیدهایـد، بـه طـور خلاصـه تکـرار کنیـد. مثلاً: “پـس اگـر درسـت
متوجه شده باشم، شما به دنبال راهحل هستید که [نیاز مشتری]
را رطرف کند و در عن حال [دغدغه او] را نداشته باشد.” ان کار
نه تنها به مشتری نشان مدهد که گوش دادهاید، بلکه به شما
کمک مکند مطمئن شوید که همه چز را به درستی فهمیدهاید.

به لحن و احساسات توجه کنید: در فروش تلفنی، لحن صدا و
کلمـات مشتـری متوانـد اطلاعـات زیـادی دربـاره احساسـات او
(تردید، نگرانی، هیجان) به شما بدهد. با درک ان احساسات،

متوانید پاسخهای خود را متناسب با آن تنظیم کنید.

با تمرن ان نکات، شنیدن فعال به یک مهارت ناخودآگاه در شما
تبدل مشود و مشتریان به شما به چشم یک مشاور ارزشمند نگاه

خواهند کرد.

 

کارشنـاس فـروش، همـدل و هـوش
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هیجانی

Empathy &)و هوش هیجانی دوم:همدل ژگو
(Emotional Intelligence

چطور با درک احساسات مشتری، اعتماد او را جلب کنیم؟

همـدل بـه معنـای درک و بـه اشتـراک گذاشتـن احساسـات دیگـران
است، و در فروش، ان یک قدرت فوقالعاده محسوب مشود. یک
کارشناس فروش باهوش هیجانی بالا، متواند فراتر از منطق، به
احساسات مشتری ردازد. او مداند که تصمیمگری رای خرید،
همیشه ر پایه دلال منطق نیست و احساسات نقش مهم در آن

ایفا مکنند.

وقتـی مشتـری احسـاس کنـد کـه شمـا شرایـط او را درک مکنیـد،
نگرانیهـایش را جـدی مگریـد و بـه او احتـرام مگذاریـد، یـک ـل
ارتباط قوی ن شما شکل مگرد. ان ارتباط مبتنی ر اعتماد،

مهمترن دارای یک فروشنده است.

نکات کلیدی رای قویت همدل و هوش هیجانی:

خودتان را جای مشتری بگذارید: قل از هر تماس، به ان فکر
کنید که مشتری شما چه کسی است؟ چه مشکلاتی دارد؟ چه
انگزههای رای خرید یا نخریدن دارد؟ با ان کار، پیشزمینهای از
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شرایط او پیدا مکنید.

احساسـات مشتـری را تصـدق کنیـد: اگـر مشتـری از نگرانـی یـا
نارضایتی خود صحبت مکند، هرگز آن را نادیده نگرید. جملاتی
مثـل “کـاملاً شمـا را درک مکنـم کـه چـرا اـن موضـوع رایتـان
نگرانکننده است” یا “بسیار خوب، متوجه شدم که ان مسئله
چقدر رای شما مهم است” متواند به او نشان دهد که شما در

کنارش هستید.

از فشار یجا خودداری کنید: فروشندههای غرحرفهای رای بستن
قرارداد، به مشتری فشار مآورند که ان کار نتیجه عکس دارد.
فروشنده همدل، اجازه مدهد مشتری با آرامش تصمیم بگرد و

در ان فرآیند، تنها نقش راهنما را ایفا مکند.

مشتری را یک فرد ببینید، نه یک عدد: به یاد داشته باشید که
پشت هر تماس و هر قرارداد، یک انسان با داستانها و مشکلات
خاص خودش قرار دارد. با مشتری به عنوان یک فرد رفتار کنید و

به جای تمرکز صرف ر فروش، روی کمک به او تمرکز کنید.

مشتریمداری واقع: هوش هیجانی یعنی اینکه حتی اگر مشتری
تصمیم به خرید نگرفت، باز هم با او محترمانه و حرفهای رخورد
کنید. شاید او امروز خرید نکند، اما با تجربه خوبش از شما، در

آینده رای خرید بازگردد یا شما را به دیگران معرف کند.

همـدل و هـوش هیجـانی، شمـا را از یـک فروشنـده صـرف، بـه یـک
شریک قال اعتماد رای مشتریان تبدل مکند.
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کارشنـــاس فـــروش، مقـــاومت و
اسقامت در رار “نه” شنیدن

وژگ سوم: مقاومت و اسقامت در رار “نه”
شنیدن

چگونه جواب منف را به سکوی رتاب خود تبدل کنیم؟

در مسر فروش، «نه» شنیدن اجتنابناپذر است. حتی موفقترن
کارشناسان فروش هم در طول روز با تعداد زیادی جواب منف رورو
مشوند. تفاوت اصل آنها با فروشندههای عادی، در نحوه واکنش
به ان “نه”هاست. فروشنده عادی دلسرد مشود، انگزه خود را از
دست مدهد و از تلاش دست مکشد، اما فروشنده حرفهای، هر

“نه” را به عنوان یک گام به سوی “بله” بعدی مبیند.
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اسـقامت و مقـاومت، بـه شمـا اـن امکـان را مدهـد کـه بـا هـر
شکستی قویتر شوید، از آن درس بگرید و با انرژی بیشتری به راه

خود ادامه دهید.

نکات کلیدی رای حفظ اسقامت:

“نه” را شخص نکنید: جواب “نه” مشتری معمولاً به شما مروط
نیسـت، بلکـه بـه شرایـط، نیازهـا یـا اولویتهـای او در آن لحظـه
رمگردد. یاد بگرید که ان پاسخ را به عنوان یک بازخورد و نه

یک رد شخص بپذرید.

شکسـت را تحلـل کنیـد، نـه اینکـه بـه آن فکـر کنیـد: بعـد از یـک
تماس ناموفق، به جای غرق شدن در ناامیدی، از خودتان رسید:
“چرا ان تماس به فروش منجر نشد؟” “چه چزی را متوانستم
هتـر انجـام دهـم؟” “نیـاز واقعـ مشتـری چـه ـود کـه مـن بـه آن
نرداختـم؟” اـن تحلـل بـه شمـا کمـک مکنـد تـا در تماسهـای

بعدی عملکرد هتری داشته باشید.

اهداف کوچک و قال دسترس تعن کنید: تمرکز ر یک هدف
زرگ (مثل رسیدن به سقف فروش ماهانه) متواند طاقتفرسا
باشـد. بـه جـای آن، هـدفهای روزانـه یـا هفتگـ کـوچک ماننـد
“انجـام ۲۰ تمـاس” یـا “شناسـای ۵ سـرنخ جدیـد” تعـن کنیـد.

رسیدن به ان اهداف کوچک، انگزه شما را بالا نگه مدارد.

یک سیستم پیگری منظم ایجاد کنید: بسیاری از فروشها در
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پیگریهـای بعـدی اتفـاق مافتنـد. یـک “نـه” اولیـه همیشـه بـه
معنای “هرگز” نیست. با یک رنامه منظم پیگری، متوانید در

زمانی مناسب دوباره با مشتری ارتباط بگرید.

ـر روی موفقیتهـای خـود تمرکـز کنیـد: لیسـت موفقیتهـای
کوچک و زرگ خود را یادداشت کنید. هر بار که دلسرد شدید، به
ان لیست نگاهی بیندازید تا به خودتان یادآوری کنید که چقدر

توانمند هستید.

فروشندههای موفق مدانند که هر “نه” یک تمرن رای رسیدن به
مهـارت بیشتـر اسـت و مقـاومت آنهـا، اصـلترن وجـه تمازشـان

است.

کارشنــاس فــروش، تســلط کامــل ــر
محصول یا خدمات
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وژگ چهارم: تسلط کامل ر محصول یا خدمات

چگونه به یک متخصص تبدل شویم، نه فقط یک فروشنده؟

مشتریـان امـروزی بسـیار آگـاهتر از گذشتـه هسـتند و قـل از هرگـونه
تمـاس، تحقیقـات خـود را انجـام مدهنـد. بنـاران، یـک کارشنـاس
فروش دیگر نمتواند فقط با اطلاعات سطح، مشتری را قانع کند.
تسلط کامل ر محصول یا خدمات، شما را به یک متخصص تبدل

مکند که مشتری با کمال مل به حرفهایش گوش مدهد.

اـن تسـلط شامـل دانسـتن تمـام وژگهـا، مزایـا، نحـوه عملکـرد،
محـدودیتها و حتـی مقایسـه بـا رقباسـت. وقتـی شمـا بـه تمـام
سـؤالات مشتـری بـا اطمینـان پاسـخ مدهیـد، اعتمـاد او بـه شمـا و

محصول افزایش میابد.

نکات کلیدی رای کسب تسلط ر محصول:

آموزش ببینید: همیشه در دورههای آموزشی که شرکتان رگزار
مکند، فعالانه شرکت کنید.

از محصول استفاده کنید: اگر محصول یا خدمتی که مفروشید،
قال استفاده رای خودتان است، حتماً از آن استفاده کنید. ان
کار به شما یک دید واقع از تجربه کارری مدهد و متوانید
داسـتانهای واقعـ از اسـتفاده خـود را بـا مشتریـان بـه اشتـراک
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بگذارید.

بـا تیمهـای دیگـر صـحبت کنیـد: بـا تیمهـای فنـی، پشتیبـانی و
بازاریای صحبت کنید. اطلاعاتی که آنها دارند، متواند دیدگاه
شمـا را نسـبت بـه محصـول کامـلتر کنـد. مثلاً تیـم پشتیبـانی
متواند در مورد مشکلات راج مشتریان به شما اطلاعات بدهد
که ان دانش در پاسخگوی به سؤالات مشتریان بالقوه بسیار

ارزشمند است.

درباره رقبا تحقق کنید: نقاط قوت و ضعف رقبا را بشناسید. با
ان دانش، متوانید به مشتری نشان دهید که چرا محصول

شما هترن انتخاب رای اوست.

پاسخ به سوالات رتکرار را آماده کنید: فهرستی از سؤالاتی که
مشتریـان معمـولاً مرسـند، تهیـه کنیـد و پاسـخهای جـامع و
قانعکنندهای رای آنها آماده کنید. ان کار به شما کمک مکند

تا در زمان مکالمه، سرع و با اطمینان پاسخ دهید.

به یاد داشته باشید که فروشنده متخصص، ارزش و اعتبار بیشتری
نزد مشتری دارد.
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کارشناس فروش، نظم و مدریت زمان

وژگ پنجم: نظم و مدریت زمان

چگونه با رنامهرزی هوشمندانه، فروش خود را افزایش دهیم؟

در شغـل فـروش، زمـان مهمترـن داراـی شماسـت. یـک کارشنـاس
فروش باید بتواند زمان خود را به گونهای مدریت کند که از هر
لحظـه بـه هترـن شکـل اسـتفاده کنـد. نظـم و رنـامهرزی، بـاعث
مشود شما روی کارهای مهم تمرکز کنید، از اتلاف وقت جلوگری

کنید و به طور مداوم عملکرد هتری داشته باشید.

مدریت زمان در فروش، فقط به معنای ر کردن قویم نیست، بلکه
بـه معنـای اولویتبنـدی فعالیتهـا و انجـام درسـت کارهـا در زمـان

مناسب است.

نکات کلیدی رای نظم و مدریت زمان:

https://rahemodiran.com/
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رنامهرزی روزانه و هفتگ: در پایان هر روز، رای روز بعد خود
رنــامهرزی کنیــد. تماسهــا، پیگریهــا و وظــایف اداری را

اولویتبندی کنید.

از ازارهای مدریت ارتباط با مشتری (CRM) استفاده کنید: یک
نرمافزار CRM به شما کمک مکند تا تمام اطلاعات مروط به
مشتریــان را بــه صــورت منظــم ثبــت کنیــد، تــارخ پیگریهــا را
فرامــوش نکنیــد و گزارشهــای دقیقــ از عملکــرد خــود داشتــه

باشید.

تکنیک “زمانبندی قطعهای” را به کار رید: به جای اینکه در طول
روز به صورت راکنده به کارها ردازید، رای هر نوع کار (مثلاً
تماسهای اولیه، پیگریها، کارهای اداری) زمانهای مشخص و
متوال در نظر بگرید. ان کار تمرکز شما را افزایش مدهد و

کارایتان را بالا مرد.

اولویتبنـدی کنیـد: همیشـه مشتریـانی کـه بـه خریـد نزدیـکتر
هستند یا ارزش بیشتری دارند، در اولویت قرار دهید. از ماتریس

آزنهاور (مهم/فوری) رای اولویتبندی وظایف استفاده کنید.

از کارهای تکراری خودکارسازی شده استفاده کنید: اگر بخشهای
از کارتـان قاـل خودکارسـازی اسـت، از ازارهـای مرـوطه اسـتفاده
کنید. ان کار وقت شما را رای تمرکز روی فروشهای مهم آزاد

مکند.

با داشتن نظم و مدریت زمان، شما از یک فروشنده رمشغله، به
یک فروشنده هدفمند و مؤثر تبدل مشوید.

https://rahemodiran.com/
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نتیجهگری

وژگهای ذکر شده، نقشه راهی رای تبدل شدن به یک کارشناس
فـروش حرفـهای هسـتند. مـوفقیت در فـروش، یـک اتفـاق شانسـی
نیسـت، بلکـه نتیجـه تمرـن مـداوم اـن مهارتهاسـت. بـا تمرکـز ـر
شنیــدن فعــال، همــدل، اســقامت، تســلط ــر محصــول و نظــم،
ر شغلتوانید نه تنها فروش خود را افزایش دهید، بلکه در مسم

خود به یک متخصص واقع تبدل شوید.

اگر به دنبال مطالب بیشتر در ان زمینه هستید، متوانید راهنمای
جامع کارشناس فروش: از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای 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.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

