
1

رزومه را فراموش کنید: ۵ وژگ شخصیتی که
باید در کارشناس فروش بعدی خود جستجو کنید

رزومه را فراموش کنید: ۵ وژگ شخصیتی که
باید در کارشناس فروش بعدی خود جستجو کنید

(و چگونه آنها را در مصاحبه کشف کنید)

مقدمه: هزینه سرسامآور یک استخدام اشتباه در تیم
فروش

به عنوان یک مدر یا صاحب کسبوکار، شما به خوی مدانید که
تیم فروش، موتور محرک تولید درآمد شرکت شماست. اما ساختن
های خالر کردن صندل یک تیم فروش قدرتمند، بسیار فراتر از
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است. یک استخدام اشتباه در ان بخش، فقط به معنای هدر رفتن
حقوق و مزایای یک کارمند نیست؛ هزینه واقع آن بسیار عمقتر و
گستردهتر است. ان هزینه شامل فرصتهای فروش از دست رفته،
آسـیب بـه روابطـ کـه بـا مشتریـان بـه سـختی ساختهایـد، کـاهش
روحیه سار اعضای تیم و اتلاف زمان گرانهای مدریتی رای آموزش
و اصلاح عملکـرد یـک فـرد نامناسـب اسـت. مجمـوع اـن هزینههـا

متواند رای یک کسبوکار در حال رشد، فلجکننده باشد.

امـا چـرا بـا وجـود اـن ریسـک بـالا، بسـیاری از فرآینـدهای اسـتخدام
فـروش هنـوز هـم ناکارآمـد هسـتند؟ پاسـخ در یـک رویکـرد سـنتی و
منسوخ نهفته است: تمرکز بیش از حد ر روی رزومه. مدران اغلب
فریب نام شرکتهای زرگ، عناون شغل رطمطراق یا سالها تجربه
ذکـر شـده در یـک تکـه کـاغذ را مخورنـد. در حـال کـه اـن مـوارد
متواننـد نشانگرهـای باشنـد، امـا بـه نـدرت پیشبینیکننـدههای
دقیق رای موفقیت در محیط جدید شما هستند. یک فروشنده
ستاره در یک شرکت زرگ با مناع نامحدود، ممکن است در یک

استارتاپ چابک کاملاً شکست بخورد و بالعکس.

راز سـاختن یـک تیـم فـروش قهرمـان، در تغـر دیـدگاه از “تجربیـات
ــقترن ــی” اســت. موف ــه “وژگهــای شخصــیتی ذات ــه” ب گذشت
کارشناســان فــروش در سراســر جهــان، مجمــوعهای از وژگهــای
دهد در هر محیطشخصیتی مشترک دارند که به آنها اجازه م
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بیاموزند، سازگار شوند و بدرخشند. انها وژگهای هستند که به
سختی متوان آنها را آموزش داد. در ان راهنمای جامع، ما پنج
مورد از حیاتیترن ان وژگها را کالبدشکاف کرده و به شما نشان
مدهیم که چگونه با رسیدن سوالات درست در مصاحبه، از زر
سطح رزومه عور کرده و به هسته واقع شخصیت یک کاندیدا

نفوذ کنید.

 

وژگ اول: کنجکاوی (Curiosity) - موتور محرک
فروش مشاورهای

اگر قرار باشد تنها یک وژگ را به عنوان مهمترن عامل موفقیت
یـک فروشنـده انتخـاب کنیـم، آن وژگـ “کنجکـاوی” اسـت. یـک
فروشنده کنجکاو، هرگز به پاسخهای سطح قناعت نمکند. او به
دنبال درک عمق “چرا”های پشت مشکلات مشتری است. چرا ان
چــالش ــرای آنهــا مهــم اســت؟ چــرا راهحلهــای قبلــ شکســت
خوردهاند؟ چرا آنها به دنبال تغر هستند؟ ان کنجکاوی، موتور
محرک یک فرآیند فروش مشاورهای است. فروشندهای که کنجکاو
نیست، فقط به دنبال فرصتی رای ارائه معرف محصول (Pitch) خود
مگردد. اما فروشنده کنجکاو، ابتدا به دنبال تشخیص دقق مشکل

است تا بتواند راهحل واقعاً ارزشمند ارائه دهد.
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یک فرد کنجکاو به طور طبیع یک یادگرنده مادامالعمر است. او نه
تنها در مورد محصول خود، بلکه در مورد صنعت مشتری، روندهای
بازار و چالشهای رقبای آنها نز مطالعه مکند. ان دانش به او
اعتبار و اطمینان مدهد تا به جای یک فروشنده صرف، به یک
مشـاور قاـل اعتمـاد در چشـم مشتـری تبـدل شـود. آنهـا سـوالات
هتری مرسند، فعالانهتر گوش مدهند و در نتیجه، راهحلهای
دققتری ارائه مدهند که مسقیماً به نقاط درد مشتری مردازد.

چگونه ان وژگ را در مصاحبه کشف کنیم؟
کنجکـاوی در رزومـه نـوشته نمشـود؛ بایـد آن را بـا سـوالات رفتـاری

رون بکشید:

“آخرن باری که فقط رای علاقه شخص خودتان در مورد یک
موضوع جدید تحقق کردید و آن را یاد گرفتید، ک ود؟ موضوع
چه ود و چه چزی کشف کردید؟” (یک فرد کنجکاو همیشه در

حال یادگری است، حتی خارج از محیط کار.)

“فرآیند آمادهسازی شما رای اولن تماس با یک مشتری بالقوه در
صنعتی که هچ اطلاعاتی در مورد آن ندارید، چگونه است؟ لطفاً
مراحل را قدم به قدم توضح دهید.” (ان سوال نشان مدهد
که آیا او به صورت فعال رای درک دنیای مشتری تلاش مکند یا

خر.)

“فرض کنید در یک مکالمه، مشتری یک مشکل را مطرح مکند.
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ــرای درک عمــقتر آن مشکــل از او  ــهای کــه ــج ســوال اولی پن
مرسید، چیست؟” (ان سوال توانای او در رسیدن سوالات

تشخیص را ارزیای مکند.)

“هترن کتاب یا پادکستی که اخراً در زمینه فروش یا کسبوکار
مطـالعه یـا گـوش کردهایـد چـه ـوده و چـه نکتـهای از آن یـاد
گرفتیــد؟” (اــن ســوال تعهــد او بــه یــادگری مســتمر را نشــان

مدهد.)

Resilience &) دوم: تابآوری و خوشبینی ژگو
Optimism) - هنر بلند شدن پس از هر “نه”

بیایید صادق باشیم: شغل فروش، مسری ر از “نه” شنیدن است.
حتـی هترـن فروشنـدگان دنیـا نـز بـه مراتـب بیشتـر از “بلـه”، “نـه”
مشنونــد. تفــاوت ــن یــک فروشنــده موفــق و یــک فروشنــده
شکستخورده، در نحوه واکنش به ان “نه”هاست. فروشندهای که
فاقد تابآوری است، هر “نه” را یک شکست شخص تلق مکند.
ان رد شدنها به تدرج اعتماد به نفس او را از ن رده، انگزهاش

را ناود کرده و او را به سمت فرسودگ شغل سوق مدهد.

تــابآوری (Resilience)، توانــای بــازگشت ســرع از ناملایمــات و
شکستهاسـت. یـک فروشنـده تـابآور، “نـه” را بـه عنـوان یـک داده
ارزشمند مبیند، نه یک حمله شخص. او مداند که “نه” ممکن
است به معنای “نه در حال حاضر”، “نه با ان قیمت” یا “من هنوز
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اطلاعات کاف ندارم” باشد. ان وژگ به او اجازه مدهد تا پس از
هر تماس ناموفق، از آن درس گرفته و با انرژی و خوشبینی بیشتری
به سراغ تماس بعدی رود. خوشبینی (Optimism) نز مکمل ان
وژگ است؛ یعنی باور قلی به اینکه تماس بعدی متواند به یک
“بله” زرگ منجر شود. ان ذهنیت مثبت، مسری است و در لحن
صدای فروشنده و تعامل او با مشتریان بعدی تأثر مسقیم دارد.

چگونه ان وژگ را در مصاحبه کشف کنیم؟
به دنبال داستانهای باشید که نشاندهنده اسقامت و یادگری از

شکست هستند:

“در مورد زرگترن شکست حرفهای خود یا قراردادی که مطمئن
ودید رنده مشوید اما در نهایت آن را از دست دادید، صحبت
کنیـد. چـه اتفـاق افتـاد و مهمترـن درسـی کـه از آن گرفتیـد چـه
ود؟” (در پاسخ او، به دنبال پذرش مسئولیت و یادگری باشید،

نه سرزنش کردن دیگران یا شرایط.)

“روزی را توصیف کنید که در آن چندن تماس ناموفق و پاسخ
منف پشت سر هم داشتید. چگونه انگزه خود را رای ادامه روز
حفظ کردید؟” (ان سوال مکانزمهای مقابلهای و قدرت ذهنی او

را آشکار مکند.)

“کلمــه «نــه» در زمینــه فــروش ــرای شمــا چــه معنــای دارد؟”
(پاسـخهای ایـدهآل حـول محـور “فرصـتی ـرای یـادگری”، “یـک
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چالش” یا “یک پاسخ موقتی” مچرخد، نه “پایان کار”.)

“در مورد یک هدف بسیار چالشرانگز که رای خود تعن کرده
ودید و در ابتدا در رسیدن به آن مشکل داشتید، صحبت کنید.

چگونه ر موانع غلبه کردید؟”

وژگ سوم: مریپذری (Coachability) - آیا تشنه
رشد است؟

بازارهـا، محصـولات و رفتـار مشتریـان دائمـاً در حـال تغـر هسـتند.
تکنیکـ کـه سـال گذشتـه معجـزه مـکرد، ممکـن اسـت امـروز کـاملاً
یاثر باشد. در چنن محیط ویای، خطرناکترن فروشنده، کسی
است که فکر مکند همه چز را مداند. یک فروشنده با “ذهنیت
ثابت” که در رار بازخورد و آموزش مقاومت مکند، نه تنها رشد
نخواهد کرد، بلکه به تدرج به یک عضو ناکارآمد در تیم تبدل

مشود.

ــدترن ــا Coachability ، یکــ از ارزشمن ــذری ی ــل، مریپ در مقا
وژگهاسـت. اـن وژگـ بـه معنـای تماـل و توانـای فـرد ـرای
پذرش بازخورد سازنده، یادگری مفاهیم جدید و تطق رفتار خود
رای هود عملکرد است. یک فروشنده مریپذر، به مدر خود به
چشـم یـک مرـی نگـاه مکنـد، نـه یـک رئیـس. او فعـالانه بـه دنبـال
بازخورد است، در دورههای آموزشی با اشتیاق شرکت مکند و از هر
فرصـتی ـرای هتـر شـدن اسـتفاده مکنـد. سـرمایهگذاری شمـا ـرای
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آموزش چنن فردی، بالاترن بازگشت را خواهد داشت.

چگونه ان وژگ را در مصاحبه کشف کنیم؟
مریپذری را باید در عمل سنجید:

“در مورد زمانی صحبت کنید که یک مدر یا همکار، یک بازخورد
تنـد امـا سازنـده بـه شمـا داد. واکنـش اولیـه شمـا چـه ـود و در
نهایت با آن بازخورد چه کردید؟” (به دنبال نشانههای از فروتنی،

عدم گرفتن گارد دفاع و اقدام عمل ر اساس بازخورد باشید.)

“در حال حاضر، روی هود کدام بخش از فرآیند فروش خودتان
بیشتر تمرکز کردهاید؟ رای هتر شدن در آن چه کارهای انجام
مدهید؟” (ان سوال نشان مدهد که آیا او به صورت فعال به

دنبال رشد است یا خر.)

تمرن نقشآفرینی (Role-Play): ان هترن آزمون است. یک
سـناروی کوتـاه فـروش تلفنـی (۲ دقیقـهای) را بـا او بـازی کنیـد.
سپس، یک یا دو نکته مشخص و قال اجرا به او بازخورد دهید
رسیدن سوالت، کم کن بعد از ن بار سعود، ا مثلاً: “عال)
بیشتر سکوت کنی”). سپس بخواهید همان سنارو را دوباره اجرا
کند. نحوه واکنش او به بازخورد و تلاشش رای به کار بستن آن

در اجرای دوم، همه چز را در مورد مریپذری او آشکار مکند.
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وژگ چهارم: وجدان کاری و مسئولیتپذری
(Conscientiousness) - آیا متوان به او اعتماد

کرد؟

اـن وژگـ شایـد بـه انـدازه کنجکـاوی یـا تـابآوری، جـذاب بـه نظـر
نرسد، اما ستون فقرات یک عملکرد پایدار و حرفهای است. وجدان
کـاری بـه مجمـوعهای از صـفات ماننـد نظـم، وظیفهشناسـی، قاـل
اعتماد ودن و داشتن حس مالکیت نسبت به کار اشاره دارد. یک
فروشنده با وجدان کاری بالا، کسی است که وقتی مگوید کاری را
انجـام مدهـد، واقعـاً آن را انجـام مدهـد. او پیگریهـایش را بـه
موقع انجام مدهد، CRM خود را با دقت بهروز نگه مدارد، رای
جلسات آماده مشود و به طور کل، یک عضو قال اتکا در تیم

است.

ان وژگ مسقیماً ر روی اعتماد مشتری تأثر مگذارد. وقتی
فروشندهای قول مدهد که یک رووزال را تا ساعت ۴ ارسال کند
ن نظم کوچک، پیامدهد، ان کار را انجام مو دقیقاً سر ساعت ا
ـزرگ از حرفـهای ـودن و قاـل اعتمـاد ـودن را بـه مشتـری ارسـال
مکنـد. مـدران نـز متواننـد بـا خیـال راحـت بـه چنـن فـردی
مسئولیت بدهند، زرا مدانند که او کارها را به هترن شکل ممکن

مدریت خواهد کرد.

چگونه ان وژگ را در مصاحبه کشف کنیم؟

https://rahemodiran.com/
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سوالاتی رسید که نحوه سازماندهی و مدریت کارها توسط او را
مشخص کند:

“یک روز کاری معمول خود را رای من توصیف کنید. چگونه زمان
خـود را ـن فعالیتهـای مختلـف ماننـد سـرنخیای، تمـاس بـا
مشتریان فعل، پیگریها و کارهای اداری قسیم مکنید؟” (به
دنبال نشانههای از یک سیستم یا رنامه مشخص باشید، نه یک

(.رویکرد تصادف

“در مورد زمانی صحبت کنید که چندن اولویت مهم و فوری به
صورت همزمان داشتید. چگونه تصمیم گرفتید که کدام کار را
اول انجــام دهیــد؟” (اــن ســوال توانــای او در اولویتبنــدی و

مدریت استرس را نشان مدهد.)

“از چـه ازارهـا یـا روشهـای ـرای پیگـری وظـایف و مـدریت
سـرنخهای خـود اسـتفاده مکنیـد؟ لطفـاً فرآینـد خـود را توضـح
دهید.” (چه از CRM استفاده کند چه از یک سیستم شخص، به

دنبال نظم و ساختار در پاسخ او باشید.)

به رفتار خود کاندیدا در فرآیند استخدام دقت کنید: آیا به موقع
در جلسـه حـاضر شـد؟ آیـا ایملهـایش حرفـهای و بـدون غلـط
املای است؟ آیا اطلاعاتی که از او خواستهاید را به موقع ارسال
کرده است؟ انها همگ نشانههای کوچک از وجدان کاری او

هستند.

https://rahemodiran.com/
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Emotional) پنجم: هوش هیجانی و همدل ژگو
Intelligence & Empathy) - هنر درک انسانها

هوش هیجانی (EI) توانای درک، استفاده و مدریت هیجانات خود
به شوهای مثبت و همچنن توانای درک و تأثرگذاری ر هیجانات
دیگران است. همدل (Empathy)، هسته اصل هوش هیجانی و
به معنای توانای واقع رای قرار دادن خود به جای دیگران و درک
احساسات و دیدگاه آنهاست. در فروش، ان وژگ یک ارقدرت
است. یک فروشنده با هوش هیجانی بالا، متواند “اتاق را بخواند”
(یا در فروش تلفنی، “لحن را بخواند”). او متواند بفهمد که مشتری
چه زمانی هیجانزده، چه زمانی مردد و چه زمانی نگران است و پاسخ

خود را متناسب با آن تنظیم کند.

همـدل بـه فروشنـده اجـازه مدهـد تـا فراتـر از کلمـات، بـه نیازهـا و
ترسهای بیاننشده مشتری گوش دهد. ان وژگ، چزی است که
یک فروشنده تراکنشی (که فقط به دنبال معامله است) را از یک
مشاور استراژیک (که به دنبال ساختن رابطه است) متماز مکند.
مشتریان به صورت ناخودآگاه به سمت افرادی کشیده مشوند که

احساس مکنند واقعاً آنها را درک مکنند.

چگونه ان وژگ را در مصاحبه کشف کنیم؟
بـه دنبـال داسـتانهای باشیـد کـه نشاندهنـده خودآگـاهی و درک

دیگران است:

https://rahemodiran.com/
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“در مورد یک مشتری بسیار سختگر یا عصبانی که با او سر و کار
داشتهاید، صحبت کنید. موقعیت چه ود و شما چگونه آن را
مدریت کردید؟” (به دنبال پاسخهای باشید که نشاندهنده
تلاش رای درک دلل عصبانیت مشتری و آرام کردن اوست، نه

قال.)

“شما چگونه با فردی که تا به حال او را ندیدهاید، به خصوص از
طرق تلفن، اعتماد مسازید؟”

“زمانی را توصیف کنید که متوجه شدید راهحل که شما ارائه
مدهید، در واقع هترن گزینه رای یک مشتری خاص نیست.
در آن موقعیت چه کردید؟” (ان سوال صداقت و مشتریمداری
واقع او را مسنجد. پاسخ ایدهآل ان است که او مشتری را به
سمت راهحل هتری راهنمای کرده، حتی اگر به معنای از دست

دادن آن فروش باشد.)

“چه چزی در مورد شغل فروش شما را ناامید یا خسته مکند؟
چگونه با ان احساسات کنار مآیید؟” (ان سوال خودآگاهی

هیجانی او را ارزیای مکند.)

نتیجهگری: رای شخصیت استخدام کنید، رای
مهارت آموزش دهید

ساختن یک تیم فروش نخبه، مانند ساختن یک ساختمان مستحکم
است. شما به یک فونداسون قوی نیاز دارید. در دنیای فروش، ان
فونداسون، شخصیت کارمندان شماست. مهارتهای مانند دانش

https://rahemodiran.com/
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محصول، تکنیکهای نهای کردن فروش یا کار با نرمافزار CRM را
متوان با آموزشهای باکیفیت (مانند دورههای که در راه مدران
ارائه مشود) به افراد آموخت. اما وژگهای ذاتی مانند کنجکاوی،
تـابآوری، مریپـذری، وجـدان کـاری و همـدل، بـه سـختی قاـل

آموزش هستند.

دفعه بعد که قصد استخدام یک کارشناس فروش جدید را داشتید،
رای لحظهای رزومه را کنار بگذارید. به جای تمرکز ر اینکه کاندیدا
“چـه کارهـای انجـام داده اسـت”، روی کشـف اینکـه او “چـه کسـی
است” تمرکز کنید. با طراح یک فرآیند مصاحبه هوشمندانه که ان
پنج وژگ کلیدی را هدف قرار مدهد، شما شانس خود را رای
پیدا کردن افرادی که نه تنها در کوتاهمدت، بلکه در بلندمدت نز به
ستونهای قدرتمند تیم شما تبدل خواهند شد، به شدت افزایش
مدهیـد. بـه یـاد داشتـه باشیـد: ابتـدا فـرد مناسـب را پیـدا کنیـد،

سپس با سرمایهگذاری ر روی آموزش او، از او یک قهرمان بسازید.

اگر به دنبال مطالب بیشتر در زمینه مدریت و ساختن تیم فروش
هسـتید، متوانیـد راهنمـای جـامع کارشنـاس فـروش: از شغـل تـا

استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن رای آموزش مهارتهای تخصص به تیم خود، با مراجعه به
سایت و شرکت در دوره رازهای پنهان فروش، آنها را به متخصصانی

حرفهای تبدل 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/
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رای نکات مدریتی و فروش بیشتر، شبکه اجتماع استاد هزاد
اسقامت را دنبال کنید.

https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

