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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش 

ــوای آن و  ــتکاری در محت ــدون دس ــاب ب ــن کت ــار ای ــد. انتش ــدار می‌باش دی

فقــط بــه صــورت آنلایــن، نــه تنهــا مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه  ــدار ب ــگان منتشــر شــده توســط دی ــه اینکــه کتاب‌هــای رای ــا توجــه ب ب

صــورت دوره‌ای به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری 

ــاب  ــخه‌ی کت ــن نس ــت آخری ــرای دریاف ــد، ب ــود کرده‌ای ــا دانل ــایت م ــز س ج

»ســؤالات مصاحبــه کارشــناس فــروش« روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.
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62 ســؤالی کــه بایــد از کارمنــدان فروش 

هنگام اســتخدام بپرســید
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مقدمه

بــرای اینکــه بخــش فــروش شــرکت شــما قــوی باشــد، بایــد کارمندانــی را 

دورهــم جمــع کنیــد کــه بتواننــد بــه ســهمیه تعیین‌شــده خودشــان برســند، 

ــای  ــدون رفتاره ــود ب ــای خ ــد و در فعالیت‌ه ــار بیاین ــرش کن ــدم پذی ــا ع ب

ــئول  ــر مس ــروش ه ــش ف ــورد بخ ــند. در م ــته باش ــت داش ــی مداوم تهاجم

اســتخدامی می‌دانــد کــه نبایــد فقــط یــک کارمنــد فــروش اســتخدام کنــد 

ــداف  ــه اه ــیدن ب ــما را از رس ــرکت ش ــد ش ــتباه می‌توان ــرد اش ــاب ف و انتخ

مهمتــان دور کنــد. پرســیدن ســؤالات عمیق‌تــر باعــث می‌شــود داوطلب‌هــای 

ــد.  ــرای مراحــل بعــدی اســتخدام باقــی بمانن مناســب‌تر ب

ــول  ــک محص ــورد ی ــتید و در م ــرت هس ــل معاش ــر اه ــر اگ ــوی دیگ از س

ــروش آشــنا  ــف کارشــناس ف ــا وظای ــا حــدودی ب ــد و ت ــی داری تخصــص فن
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ــنده‌ی  ــوان فروش ــه عن ــردن ب ــرای کار ک ــده‌ال ب ــت ای هســتید، شــما موقعی

فنــاوری را داریــد. از طرفــی هــم بــا بیشترشــدن تنــوع محصــولات و افزایــش 

تقاضــا بــرای کالاهــای تخصصــی، نیــاز بــه کارشناســان فــروش فنــی بیشــتر 

شــده اســت. اگــر بــه دنبــال چنیــن شــغلی هســتید و ســعی داریــد ســؤالات 

ــتی  ــای درس ــد، ج ــدا کنی ــواب را پی ــا ج ــروش ب ــناس ف ــه‌ی کارش مصاحب

آمده‌ایــد. 

کتابچــه‌ی راهنمایــی کــه در حــال حاضــر در اختیــار شــما قــرار دارد بــرای 

هــر دو ســوی تیــم فــروش یعنــی هــم مدیــر و هــم کارمنــد فــروش تدویــن 

شــده اســت.

مــا فهرســتی از ســؤالاتی کــه بــرای مصاحبــه‌ی اســتخدام کارمنــدان فــروش 
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لازم اســت کــه پرســیده شــود را در ایــن کتابچــه راهنمــا جمــع کرده‌ایــم تــا 

ــرار  ــراد درســت را در جــای درســت ق ــم اف ــروش کمــک کنی ــه تیم‌هــای ف ب

دهنــد.
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سؤالات فنی مصاحبه فروش
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کارشناس فروش یا مهندس فروش؟ 

مسئله این است ...

ســؤالات مصاحبــه کارشــناس فــروش بیشــتر بــر توانایــی شــما در بســتن 

معامــات متمرکــز اســت. در حالــی کــه از مهندســان فــروش انتظــار مــی‌رود 

در ارائــه‌‌ی فنــی محصــول قــوی باشــند و در صــورت نیــاز، مشــکلات فنــی 

محصــول را بــرای مشــتری حــل کننــد. مدیــران محصــول بــرای تاثیرگــذاریِ 

ــراغ  ــولات س ــمندانه‌ی محص ــش هوش ــروش و نمای ــای ف ــترِ تماس‌ه بیش

ــری  ــه کارگی ــر ب ــروش، هن ــی ف ــا مهندس ــد. ام ــروش می‌رون ــناس ف کارش

ــر بســتن معامــات،  ــی عــاوه ب ــروش اســت. یعن ــه‌ی ف مهندســی در زمین

ــز می‌شــود. ــی و مشــاوره‌ی تخصصــی نی ــه‌ی پشــتیبانی‌های فن شــامل ارائ
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سؤالات فنی مصاحبه با کارشناس فروش

هنــگام مصاحبــه شناســایی داوطلب‌هــای دارای مهــارت فنــی قــوی بســیار 

مهــم اســت. نماینــدگان فــروش بایــد درک درســتی از محصول داشــته باشــند 

و بتواننــد به‌گونــه‌ای آن را بــه مشــتری توضیــح بدهنــد کــه نیازهــای خــاص 

ــه  ــد چ ــا بفهمی ــد ت ــتفاده کنی ــؤالات اس ــن س ــد. از ای ــرآورده کن ــا را ب آن‌ه

کســی فقــط ادعــا دارد و چــه کســی واقعــاً توانایی‌هایــی لازم اســت را دارد.



12 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

1. چطور خودتان را در بازار کار به‌روز نگه می‌دارید؟

حتــی اگــر بــازار هــدف شــغلی کــه قبــاً داشــته‌اند بــا بــازار هــدف شــغلی 

ــرا  ــت، زی ــه اس ــم جالب‌توج ــد ه ــاوت باش ــد متف ــه دارن ــه الآن مصاحب ک

ــالات  ــردن مق ــدا ک ــونده در پی ــرد مصاحبه‌ش ــی ف ــان‌دهنده توانای ــن نش ای

ــاره  ــوید و درب ــر ش ــت. عمیق‌ت ــه کارش اس ــوط ب ــوع مرب ــای متن و وبلاگ‌ه

اطلاعاتــی کــه اخیــراً دربــاره‌ی شــغل مــورد مصاحبــه جمــع کرده‌انــد، 

ــید. ــؤالاتی بپرس س
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2. چیزی را برای من توضیح بده ...

ایــن ســؤال چنــدان فنــی نیســت، امــا به‌خوبــی نشــان می‌دهــد کــه کارمنــد 

ــرای مشــتری  ــد را ب ــا فراین ــک موضــوع ی ــد ی ــا چــه حــد می‌توان ــروش ت ف

توضیــح دهــد. به‌دقــت بــه حرف‌هــای طــرف مقابــل گــوش کنیــد تــا متوجــه 

شــوید چقــدر واضــح و مختصــر می‌تواننــد موضــوع را توضیــح دهنــد.
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3. در آخریــن موقعیــت شــغلی خــود، چقــدر زمــان صــرف 

توســعه روابــط بــا مشــتریان در مقابل جســتجوی مشــتریان 

جدیــد کردیــد و چــرا؟

ــه  ــم در ارائ ــه ه ــرادی ک ــازمانی از اف ــای س برخــی از شــرکت‌ها و بخش‌ه

محصــول و هــم در جــذب مخاطــب مهــارت دارنــد، اســتفاده میکننــد؛ امــا 

شــما بایــد بــه دنبــال فــردی باشــید کــه یکــی از ایــن کارهــا را بهتــر انجــام 

ــی هســتند. ــرای بخــش فــروش حیات ــن وظایــف ب می‌دهــد. هــر دو ای



15 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

4. ســؤال موردعلاقــه شــما بــرای پرســیدن از مشــتری بالقوه 

؟ چیست

کارمنــد فــروش خــوب وقــت بیشــتری را بــرای ســؤال پرســیدن می‌گــذارد 

ــروش  ــده ف ــه نماین ــاز باشــید کــه ب ــا توضیــح دادن. منتظــر ســؤال‌های ب ت

ــد نیازهــای مشــتری را بشناســد. کمــک می‌کن

5. رویکــرد شــما بــرای رســیدگی بــه اعتراضــات مشــتریان 

چیســت؟

ــیار  ــه بس ــخ‌های بداه ــای پاس ــا به‌ج ــه اعتراض‌ه ــخ ب ــرای پاس ــی ب آمادگ

مهــم اســت. بــه دنبــال شــواهدی از یــک فراینــد باشــید.
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ــروش  ــد ف ــی در فراین ــه نقش ــی چ ــبکه‌های اجتماع 6. ش

ــما دارد؟ ش

اهمیــت فــروش اجتماعــی در همــه صنایــع در حــال افزایــش اســت. اگــر 

فــرد مصاحبه‌شــونده تاکنــون از کانال‌هــای اجتماعــی بــرای تحقیــق دربــاره 

مشــتری بالقــوه یــا پیداکــردن ســرنخ اســتفاده نکــرده اســت، مطمئــن شــوید 

کــه تمایــل بــه یادگیــری دارد.
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7. محتوا در فرایند فروش شما چه جایگاهی دارد؟

توجــه داشــته باشــید کــه اگــر کارمنــد فــروش مســتمر روی حســاب کاربری 

خــود در شــبکه‌های اجتماعــی محتوایــی منتشــر نمی‌کنــد، اهمیــت چندانــی 

نــدارد؛ امــا بایــد از ایــن کار اســتقبال کند.
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8. چطــور مشــتری بالقــوه را پیــدا می‌کنیــد؟ قبــل از اینکــه 

بــا او تمــاس بگیریــد یــا او را ببینیــد، دنبــال چــه اطلاعاتــی 

ــد؟ می‌گردی

ــتریان در  ــاره مش ــق درب ــرای تحقی ــن ب ــد لینکدی ــبکه‌ای مانن ــت از ش غفل

ــه  ــوید ک ــن ش ــت. مطمئ ــتی نیس ــاً کار درس ــروزه اص ــروش ام ــرایط ف ش

ــد  ــا بتوان ــت ت ــز هس ــخصی نی ــازی ش ــال شبکه‌س ــه دنب ــونده ب مصاحبه‌ش

ارتباطــات خــودش را توســعه بدهــد. حمایــت از رویدادهــای هدفمند شــرکت 

ــود. ــت آن می‌ش ــانس موفقی ــش ش ــث افزای باع
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ــما  ــه ش ــدید، برنام ــت اســتخدام ش ــن موقعی ــر در ای 9. اگ

ــاه اول چیســت؟ ــرای م ب

پاســخ بــه ایــن ســؤال همه‌چیــز را بــه شــما نمی‌گویــد، امــا داوطلــب بایــد 

یــک برنامــه بــرای شــروع کارش داشــته باشــد. مهــم نیســت کــه شــما چقــدر 

ــد کســی را اســتخدام کنیــد کــه خــودش  ــه آن‌هــا آمــوزش می‌دهیــد، بای ب

انگیــزه کافــی بــرای کار داشــته باشــد.
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10. شــما فکــر می‌کنیــد شــرکت یــا بخــش فــروش مــا چطور 

می‌توانــد بهتــر عمــل کنیــد؟

ــب  ــه داوطل ــد ک ــه دارد: مشــخص می‌کن ــه دو جنب ــن ســؤال در مصاحب ای

بخــش فــروش چقــدر دربــاره شــرکت شــما قبــل از حضــور در جلســه تحقیــق 

ــی وی  ــای کارآفرین ــت و توانایی‌ه ــزان خلاقی ــور می ــرده اســت و همین‌ط ک

ــد. ــان می‌ده را نش



21 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

11. شــرکت )نــام شــرکتتان را ببریــد( بــرای مشــتری چطــور 

ارزش می‌آفرینــد؟

ــونده  ــد مصاحبه‌ش ــان می‌ده ــه نش ــر اســت ک ــؤال دیگ ــک س ــم ی ــن ه ای

ــد  ــی نتوان ــر او حت ــت. اگ ــرده اس ــق ک ــرکت تحقی ــورد ش ــدر در م ــما چق ش

مزایــای محصــول یــا خدمــات شــما را کمــی توضیــح دهــد، ممکــن اســت بــه 

ایــن معنــی باشــد کــه بایــد او را کمــی بیشــتر بررســی کنیــد.



22 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

12. اخیراً چه چیزی به خودتان آموخته‌اید؟

ــرای بخــش فــروش خــود باشــید کــه  ــی ب ــال کارمندان ــه دنب ــد ب شــما بای

تشــنه یادگیــری مهارت‌هــای جدیــد و اســتراتژی‌های فــروش باشــند. ایــن 

ــد  ــوش کنی ــت گ ــد. به‌دق ــراد را بیابی ــن دســته اف ــد ای ســؤال کمــک می‌کن

ــه  ــی ک ــد و ابزارهای ــح می‌دهن ــان را توضی ــای خودش ــور آموخته‌ه ــه چط ک

ــید. ــد را بپرس ــتفاده کرده‌ان اس
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ــرایط  ــد ش ــن واج ــرای تعیی ــه ب ــی ک ــؤال اصل ــه س 13. س

بــودن مشــتری می‌پرســید چیســت؟

ــی  ــه کس ــه چ ــند و ب ــه می‌فروش ــاس آنچ ــر اس ــؤال ب ــن س ــه ای ــخ ب پاس

می‌فروشــند، متفــاوت خواهــد بــود؛ امــا پاســخ کارمنــد داوطلــب بــه شــما 

نشــان می‌دهــد کــه چطــور یــک مشــتری بالقــوه را توصیــف می‌کنــد. 

ــاره آموزش‌هایــی کــه دیــده و همین‌طــور غرایــز و  همین‌طــور بــه شــما درب

شــعورش اطلاعــات می‌دهــد. ســؤالات آن‌هــا بایــد متمرکــز باشــد و بایــد بــه 

ریشــه ایــن موضــوع برســد کــه آیــا مشــتری مناســب هســت یــا نــه.
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پرسش‌های موقعیتی مصاحبه فروش
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ــد  ــازه می‌ده ــده، اج ــوان مصاحبه‌کنن ــما، به‌عن ــه ش ــی ب ــؤالات موقعیت س

ــتفاده از  ــا اس ــد. ب ــی کنی ــب را ارزیاب ــر داوطل ــا و شــخصیت ه ــا مهارت‌ه ت

ــوع  ــد ن ــد و بفهمی ــری بگیری ــخ‌های واقعی‌ت ــد پاس ــؤالات، می‌توانی ــن س ای

نگــرش مصاحبه‌شــونده کــه بــه تیــم شــما اضافــه می‌شــود و مشــتریان بــا 

ــت. ــوند، چیس ــرو می‌ش آن روب
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ــاه  ــروش کوت ــه ف ــورد چرخ ــورد شــما در م ــاوت برخ 14. تف

ــی چیســت؟ ــروش طولان ــه چرخــه ف نســبت ب

چرخه‌هــای کوتــاه نیــاز بــه تکرارهایــی دارد کــه به‌ســرعت بســته می‌شــوند 

ــر و  ــیار دقیق‌ت ــرد بس ــک رویک ــه ی ــاز ب ــروش نی ــی ف ــای طولان و چرخه‌ه

ــاوت هســتند و  ــا هــم متف ــوع چرخــه بســیار ب ــن دو ن متناســب‌تر دارد. ای

کارمنــد فــروش بایــد آن را تشــخیص دهــد.
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15. چه زمانی پیگیری یک مشتری را متوقف می‌کنید؟

پاســخ صحیــح بــه ایــن ســؤال بســتگی بــه رونــد شــرکت شــما دارد، امــا 

ــروش( سرســخت‌تر  ــد ف ــروش )کارمن ــده ف ــک نماین ــدر ی ــی، هرچق به‌طورکل

و باپشــتکار بیشــتری باشــد، بهتــر اســت. تریــش برتــوززی، بنیان‌گــذار          

ــینی را  ــل از عقب‌نش ــاش قب ــار ت ــت ب ــا هش ــش ت The Bridge Group، ش

توصیــه می‌کنــد.
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16. در طــول یــک روز ســخت چطــور انــرژی خودتــان را 

می‌کنیــد؟ حفــظ 

ــه  ــا او ب ــد. آی ــی کنی ــه ردشــدن ارزیاب ــرش مصاحبه‌شــونده را نســبت ب نگ

زمــان نیــاز دارد تــا یــک مکالمــه ناخوشــایند را کنــار بگــذارد؟ یــا بلافاصلــه 

ــتراتژی‌هایی  ــه اس ــد از چ ــردد؟ ببینی ــه بازمی‌گ ــل از مکالم ــت قب ــه حال ب

ــد. ــتفاده می‌کن ــودش اس ــرفت خ ــرژی و پیش ــی ان ــرای بازیاب ب
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17. آیــا تابه‌حــال یــک مشــتری بالقــوه را کنــار گذاشــته‌اید؟ 

اگــر چنیــن اســت چرا؟

ــن کار  ــه ای ــر فروشــنده متوجــه شــده ک ــژه اگ ــه هرکســی، به‌وی ــروش ب ف

ــد مشــتری نیســت، اشــتباه بســیار بزرگــی اســت. مطمئــن  طبــق خوش‌آین

ــوه  ــک مشــتری بالق ــه مصاحبه‌شــونده متوجــه می‌شــود ی ــی ک شــوید زمان

ــذارد. ــار می‌گ ــدارد، آن را کن ــروش شــما ن ــا ف تناســبی ب
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18. آیــا تابه‌حــال روی یــک مســیر اشــتباه افتاده‌ایــد؟ 

چگونــه آن را مدیریــت کرده‌ایــد؟

هرکســی در چالــه شکســت می‌افتــد، بایــد مراقــب کســی کــه ادعــا می‌کنــد 

ــرد از شکســت‌های خــود  ــه ف ــی ک ــا زمان ــز شکســت نخــورده باشــید. ت هرگ

درس آموختــه باشــد، مشــکلی در رکــود موقــت وجــود نــدارد.
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19. آیــا تابه‌حــال از مشــتری کــه از شــما خریــد نکــرده 

پرســیده‌اید کــه دلیــل آن معاملــه ناموفــق چــه بــوده؟ آن‌هــا 

چــه گفتنــد و از آن تجربــه چــه آموختیــد؟

ــرای  ــرای یادگیــری از نحــوه عملکــرد آن‌هــا ب پیگیــری نتایــج معامــات ب

دفعــات بعــدی در آینــده، شــانس برنده‌شــدن مــا را افزایــش می‌دهــد. 

فروشــنده‌ای کــه بــرای یادگیــری از موفقیت‌هــا و شکســت‌های خــود وقــت 

ــود. ــم شــما خواهــد ب ــرای تی ــروی ارزشــمند ب می‌گــذارد، یــک نی
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20. زمانــی را شــرح دهیــد که چشــم‌انداز دشــواری داشــتید، 

امــا مدیریــت شــما بــه موفقیــت منجر شــد.

پاســخ بــه ایــن ســؤال نشــان می‌دهــد کــه چگونــه آن‌هــا بــه چشــم‌اندازهای 

دشــوار نزدیــک می‌شــوند و آیــا می‌تواننــد غــرور خــود را بــرای پیشــبرد یــک 

معاملــه بــه نفــع شــرکت کنــار بگذارنــد. بــا دقــت بــه توضیــح ایــن وضعیــت، 

اقداماتــی کــه بــرای رفــع آن انجــام داده‌انــد و نتایــج اقدامــات آن‌هــا گــوش 

. دهید
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ــان را  ــش خودت ــن نق ــارات ای ــه انتظ ــبت ب ــور نس 21. چط

می‌دهیــد؟ پیشــرفت 

ــرادی را  ــد؟ اف ــع کنی ــم جم ــتارگان را دوره ــی از س ــد تیم ــا می‌خواهی آی

اســتخدام کنیــد کــه بــه فکــر فراتــر رفتــن از شــرکت شــما قبــل از اســتخدام 

ــت پاســخ مشــخص اســت و  ــال دریاف ــه دنب ــر ب ــن ســؤال کمت هســتند. ای

ــف  ــارج از وظای ــد خ ــک کارمن ــار ی ــی رفت ــا چرای ــوه ی ــورد نح ــتر در م بیش

شــغلی خــاص وی اســت.
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ــه  ــرکت چ ــد، آن ش ــدازی کنی ــرکتی راه‌ان ــردا ش ــر ف 22. اگ

ــود؟ ــد ب خواه

بســیاری از کارمنــدان فــروش بــه ایــن دلیــل وارد ایــن حرفــه می‌شــوند کــه 

کارآفرینانــی مشــتاق هســتند. بــا پرســیدن از داوطلبــان در مــورد یــک شــرکت 

ــا اهــداف و انگیزه‌هــای آن‌هــا بیشــتر آشــنا می‌شــوید. عــاوه  ســاختگی، ب

بــر ایــن می‌توانیــد چگونگــی ارائــه ایده‌هــای تجــاری آن‌هــا را بســنجید.
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23. چگونــه بــا مشــتریان بــا پیشــینه‌های مختلــف فرهنگی 

ــد؟ کارکرده‌ای

ــه  ــدون توجــه ب ــوع مشــتری ب ــر ن ــا ه ــد ب ــد بتوانن ــروش بای ــدان ف کارمن

ــان در مــورد نحــوه  ــا پرســش از داوطلب ــد. ب ســابقه فرهنگــی آن‌هــا کار کنن

برخــورد بــا ایــن نــوع ســناریوها، خواهیــد آموخــت کــه آیــا آن‌هــا مناســب کار 

متنــوع و فراگیــر هســتند و آیــا ایــن مهــارت را در خــود دارنــد.
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سؤالات مصاحبه فروش داخلی
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یافتــن نیــروی فــروش کــه ماهیــت فــروش داخلــی را درک می‌کننــد یــک 

مزیــت نســبت بــه آن دســته از کارمنــدان کــه درکــی از ایــن موضــوع نــدارد، 

هســت. ایــن ســؤالات پیچیده‌تــر از فــروش عمومــی اســت و نحــوه عملکــرد 

کارمنــد فــروش در شــرایط ســخت را بــا جزئیــات ارزیابــی می‌کنــد.
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24. بهتریــن راه بــرای ایجــاد رابطــه بــا یــک مشــتری بالقــوه 

؟ چیست

در مــورد نحــوه برخــورد مصاحبه‌شــونده و حفــظ روابــط بــا مشــتری بالقــوه 

توســط او اطلاعــات کســب کنیــد. اگــر پاســخ آن‌هــا ایــن اســت کــه عمدتــاً 

از طریــق ایمیــل یــا از طریــق پســت صوتــی، آن‌هــم گاه‌بــه‌گاه ارتبــاط برقــرار 

می‌کننــد، ممکــن اســت یــک نشــانه منفــی باشــد. اگــر بــه شــما بگوینــد کــه 

اطلاعــات ســرنخ را جمــع‌آوری کــرده و ارتبــاط تلفنــی قــوی برقــرار می‌کننــد، 

ایــن نشــانه خوبــی اســت.
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25. به من چیزی بفروش

هــر چیــزی؛ می‌توانــد جملــه معــروف و قدیمــی »ایــن خــودکار را بــه مــن 

بفــروش« یــا »آنچــه امــروز بــرای ناهــار خوردیــد را بــه مــن بفروشــید.« اجــازه 

دهیــد خودشــان انتخــاب کننــد چــه چیــزی را بــه شــما بفروشــند به‌جــای 

ــب  ــد. به‌این‌ترتی ــتفاده کنی ــته‌کننده اس ــراری و خس ــؤالات تک ــه از س اینک

نگاهــی اجمالــی بــه طــرز تفکــر داوطلــب بخــش فــروش خواهیــد داشــت.

ــرار اســت حــل  ــد »چــه مشــکلی را ق ــی ســؤالاتی مانن ــب عال ــک داوطل ی

ــل از شــروع  ــزی هســتید؟« قب ــال چــه چی ــا »در محصــول X دنب ــد؟« ی کنی

ــنجد. ــتری را بس ــرایط مش ــد ش ــعی می‌کن ــروش س ــد ف فراین
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26. مراحلــی را کــه از ابتــدای فراینــد فــروش تــا انتهــا طــی 

می‌کنیــد، توضیــح دهیــد.

پاســخ ایــن ســؤال نشــان می‌دهــد کــه داوطلــب شــما چــه درکــی از فراینــد 

فــروش دارد و آن را چطــور می‌شناســد. همین‌طــور نشــان می‌دهــد کــه 

آن‌هــا چگونــه افــکار خــود را ســازمان‌دهی کــرده و مفاهیــم پیچیــده را بیــان 

می‌کننــد.

ــا آن‌هــا مراحــل  ــد؟ و آی ــد خــود را واضــح توضیــح می‌دهن ــا آن‌هــا رون آی

اصلــی را در نظــر می‌گیرنــد، شــامل مشــتری بالقــوه، برقــراری ارتبــاط، 

تحقیــق و ارزیابــی، ارائــه و بســتن قــرارداد. بایــد پاســخ ایــن دو ســؤال را در 

ــد. توضیحــات آن‌هــا بیابی
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27. در مــورد اعتراضــی كــه در تمــاس تلفنــی بــه آن 

ــه را  ــه معامل ــد. ســرانجام چگون ــن بگويي ــه م ــد، ب برخوردی

ــد؟ ــش بردی پی

ــرو شــده اســت کــه آن‌هــا  ــا اعتــراض روب ــار ب هــر فروشــنده حداقــل یک‌ب

ــوه  ــتریان بالق ــای مش ــه نگرانی‌ه ــب ب ــد داوطل ــا کارمن ــد. آی را آزار می‌ده

گــوش‌داده؟ آیــا آن را تأییــد کــرده؟ آیــا بــه آن‌هــا کمــک کــرده تــا بــه نتیجــه 

متفاوتــی برســند؟
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28. به من چیزی بیاموز

فــروش چیــزی فراتــر از ذکــر مزایــا و ویژگی‌هــای یــک محصــول یــا خدمــت 

ــی نشــان  ــا به‌خوب ــب شــما اجــازه می‌دهــد ت ــه داوطل ــن ســؤال ب اســت. ای

دهــد چگونــه می‌توانــد دانــش خــود را به‌اشــتراک بگــذارد و شــما را در 

یــک مفهــوم جدیــد راهنمایــی کنــد. آیــا آن‌هــا می‌تواننــد مفهــوم موردنظــر 

را به‌خوبــی انتقــال دهنــد؟ آیــا درک عمیقــی از موضــوع دارنــد؟ اگــر آن‌هــا 

بــه توضیــح یــک مفهــوم مســلط و واقعــاً بــه آن علاقه‌منــد باشــند، بایــد در 

توضیــح محصــول شــما بــرای مشــتریان بالقــوه هــم خــوب عمــل کننــد.

پاســخ بــه ایــن ســؤال اطلاعــات زیــادی در مــورد نحــوه‌ی حــل مشــكلات و 

تفكــر اســتراتژیك مصاحبه‌شــونده بــه شــما می‌دهــد.
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29. دربــاره مراحلــی کــه در یــک فــروش موفــق خــود طــی 

کردیــد بــرای مــن توضیــح بدهیــد.

ــد  ــری کارمن ــد فک ــر از فراین ــب درک بهت ــع کس ــؤال درواق ــن س ــدف ای ه

فــروش از یــک رویکــرد فــروش اســت. عــاوه بــر ایــن، راه خوبــی اســت بــرای 

اینکــه بدانیــم برخوردشــان در یــک نمونــه از دنیــای واقعــی چگونــه اســت.
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30. دربــاره یکــی از معاملاتــی کــه تــاش شــما بــه نتیجــه 

نرســید بــرای مــن توضیــح دهیــد. چــه درســی از ایــن تجربه 

گرفتید؟

هرکســی شکســت را تجربــه کــرده و اتفاقــاً صحبــت دربــاره آن خــوب 

اســت. ایــن ســؤال می‌خواهــد هــر چیــزی کــه مصاحبه‌شــونده از شکســتش 

آموختــه را کشــف کنــد و اینکــه تکنیک‌هــای فــروش خــود را چطــور تقویــت 

کــرده را بفهمــد.
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31. فــرض کنیــد بــه نیمــه مــاه رســیدید و پیشــنهاد فــروش 

کمتــری از میــزان تعیین‌شــده داشــته‌اید. چه‌کارهایــی 

ــن  ــه تعیی ــی ک ــه هدف ــه ب ــه در ادام ــد ک ــد انجــام دهی بای

کرده‌ایــد برســید؟

ــه  ــد ک ــرار می‌دهی ــی ق ــب را در موقعیت ــؤال، مخاط ــن س ــیدن ای ــا پرس ب

ــذارد. ــش بگ ــه نمای ــود را ب ــئله خ ــل مس ــای ح مهارت‌ه
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32. اگــر تمــام‌روز پیشــنهادهای شــما توســط مشــتریان رد 

ــد؟ شــود چــه‌کار می‌کنی

ردشــدن پیشــنهادها در ایــن شــغل امــری عــادی اســت و ایــن ســؤال بــه 

شــما کمــک می‌کنــد کــه طــرز فکــر مصاحبــه شــوند را بشناســید و بفهمیــد 

چطــور بــرای خــودش ایجــاد انگیــزه می‌کنــد.
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ــه  ــوه هســتم ک ــک مشــتری بالق ــد مــن ی 33. تصــور کنی

ــام  ــک پیغ ــن ی ــرای م ــداده‌ام. ب ــواب ن ــما را ج ــن ش تلف

ــد. ــی بگذاری تلفن

تماس‌هــای تلفنــی بــا مشــتری بالقــوه یــا مشــتری هــدف همیشــه 

برقــرار نمی‌شــود. گاهــی کارمنــد فــروش بایــد یــک پیغــام صوتــی بــرای آن 

مشــتری بفرســتد کــه اتفاقــاً برانگیزاننــده هــم باشــد. پاســخ ایــن ســؤال بــه 

شــما نشــان می‌دهــد کــه آن شــخص چطــور یــک وضعیــت منفــی )عــدم 

برقــراری تمــاس( را بــه یــک فرصــت تبدیــل می‌کنــد. بــه نحــوه جلب‌توجــه 

ــرای نقطــه تمــاس  و نمایــش ارزش توســط آن‌هــا هنگامی‌کــه انتظــارات ب

ــد، توجــه داشــته باشــید. بعــدی را شــکل می‌دهن
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34. ســؤال موردعلاقــه شــما برای تشــخیص نیازهــا و علایق 

مشــتری چیست؟

اگرچــه پاســخ دادن بــه ســؤال بــدون داشــتن اطلاعــات مناســب از شــرکت 

و محصــول آن ســخت اســت، امــا کارمنــد فــروش بایــد بتوانــد نظــرش را در 

مــورد شــیوه توصیــف مشــتری بالقــوه بیــان کنــد.
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پرســش‌های انگیــزه و تناســب در مصاحبــه 
فروش
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ایــن نــوع از ســؤالات مشــخص می‌کنــد کــه انگیــزه مصاحبه‌شــونده 

ــزان  ــی کــه می ــرای تصاحــب ایــن شــغل چقــدر اســت. گرفتــن جواب‌های ب

ــه  ــد ک ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــد ب ــخص می‌کن ــد را مش ــی کارمن سخت‌کوش

ــنجید. ــی او را بس ــتیاق و توانای ــزان اش می
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35. کــدام بدتــر اســت؟ نگرفتــن پیشــنهاد قیمــت و فــروش 

یــا نداشــتن مشــتری خوشــحال طــی یــک مــاه

ــه اینکــه هــدف شــرکت شــما چیســت هرکــدام از ایــن دو مــورد  بســته ب

ــروش  ــه ف ــدی ک ــید کارمن ــت داشــته باش ــا دق ــد، ام ــد درســت باش می‌توان

را بــه رضایــت مشــتری ترجیــح می‌دهــد، نیازهــا و ترجیحــات آن را در 

اولویت‌هــای خــود قــرار نمی‌دهــد.
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36. کدام بخش از فرایند فروش را دوست ندارید؟

اگــر بخشــی کــه او به‌عنــوان کم‌اهمیت‌تریــن بخــش فراینــد فــروش 

معرفــی می‌کنــد جــزو مهم‌تریــن بخش‌هــا بــرای شــرکت شــما اســت، بایــد 

ــردن  ــرای ســاده ک ــا بپرســید ب ــد. از آن‌ه ــی در نظــر بگیری ــاز منف ــک امتی ی

ــرای  ــؤال‌ها ب ــن س ــد. ای ــه‌کار می‌کنن ــش چ ــردن آن بخ ــش ک ــا لذت‌بخ ی

شــناخت نقــاط ضعــف فرایندهــا هــم مفیــد اســت.
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37. چه چیزی به شما انگیزه می‌دهد؟

ــرای ایــن ســؤال وجــود دارد: پــول، موفقیــت، کمــک  پاســخ‌های زیــادی ب

بــه مشــتری، نفــر اول بــودن و غیــره. آنچــه یــک پاســخ را خــوب و دیگــری 

را بــد تلقــی می‌کنــد، بــه فرهنــگ ســازمان شــما بســتگی دارد. مثــاً اگــر کار 

گروهــی بخــش فــروش یکــی از جنبه‌هــای مهــم بــرای شــما اســت، کســی 

کــه تحــت تأثیــر رقابــت داخلــی قــرار می‌گیــرد، احتمــالًا بــا فرهنگ‌ســازمانی 

شــما ســازگار نخواهــد بــود.
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38. هدف نهایی شغلی شما چیست؟

طبــق نظرســنجی Glassdoor، فقــدان فرصت‌هــای رشــد یکــی از ســه دلیــل 

ــد  ــال کار جدی ــه دنب ــروش ب ــدان ف ــی اســت کــه باعــث می‌شــود کارمن اصل

ــه  ــیری دارد ک ــردن مس ــال ک ــه دنب ــل ب ــونده تمای ــر مصاحبه‌ش ــند. اگ باش

شــرکت شــما قــادر بــه ارائــه آن نیســت، ممکــن اســت زودتــر ازآنچــه فکــرش 

ــروش  ــرای بخــش ف ــد ب ــک عضــو جدی ــردن ی ــدا ک ــه پی ــاز ب ــد نی را می‌کنی

خــود داشــته باشــید.
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39. چــه چیــزی باعــث می‌شــود کــه بــرای فــروش انگیــزه 

داشــته باشــید؟

کمیســیون! شــاید یک‌بخشــی از انگیــزه فــروش کارمنــدان باشــد امــا جواب 

ــن ســؤال نیســت. یــک پاســخ خــوب شــامل یــک داســتان  ــه ای درســتی ب

شــخصی یــا مثــال واقعــی می‌شــود کــه دلایــل انتخــاب یــک مســیر شــغلی 

توســط شــخص را بیــان می‌کنــد.
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ــروش  ــم ف ــک تی ــکاری در ی ــورد هم ــما در م ــر ش 40. نظ

چیســت؟

ــا  ــازمان‌ها باشــد ام ــورد در بعضــی س ــن م ــاید کم‌اهمیت‌تری ــکاری ش هم

کســانی کــه در ابتــدای مصاحبــه تمایلــی بــه همــکاری نشــان ندهنــد بعــداً 

هــم تعامــل خوبــی بــا همــکاران خــود نخواهــد داشــت. تفکــر عــدم همکاری 

باعــث می‌شــود کــه انتقــال دانــش هــم در تیــم اتفــاق نیافتــد.
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41. موقعیتــی را شــرح دهیــد کــه بــا کســی همــکاری 

داشــتید و تفاوت‌هــای شــخصیتی یــا فرهنگــی زیــادی 

ــا آن  ــل ب ــده تعام ــن شــما وجــود داشــت. چطــور از عه بی

ــد؟ ــخص برآمدی ش

هدایــت یــک کســب‌وکار بــه معنــای کار بــا آدم‌هــای مختلــف اســت، بایــد 

ــا را  ــن تفاوت‌ه ــد ای ــروش بتوان ــم ف ــه در تی ــید ک ــی باش ــال کس ــه دنب ب

ــه  ــه شــوند ب ــرام بگــذارد. پاســخی کــه مصاحب ــه آن احت ــد و ب مدیریــت کن

شــما می‌دهــد مشــخص خواهــد کــرد کــه آیــا آمــاده همــکاری در یــک تیــم 

بــا تنــوع همــکاران هســت یــا خیــر.
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42. به چه کسی راحت‌تر می‌فروشید و چرا؟

بــه ایــن نکتــه توجــه داشــته باشــید کــه آیــا خریــدار ایــده‌آال را توصیــف 

ــرد.  ــام می‌ب ــروش ن ــد ف ــه فراین ــوط ب ــی نامرب ــد ویژگ ــا چن ــا تنه ــد ی می‌کن

بســته بــه محصــول یــا خدمتــی کــه شــما ارائــه می‌کنیــد، پاســخ نــوع دوم 

ممکــن اســت دردسرســاز بشــود.
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43. نظر شما درباره نقش یادگیری در فروش چیست؟

ایــن ســؤال باعــث می‌شــود بدانیــد کــه مصاحبه‌شــونده فقــط یــک 

ــم  ــیار مه ــروش بس ــدان ف ــن کارمن ــی در بی ــن ویژگ ــوز نیســت، ای دانش‌آم

اســت. یــک کارمنــد ایــده‌آال بایــد بتوانــد بیــن علاقــه بــه یادگیــری و تمایــل 

ــد. ــادل ایجــاد کن ــگاه کاری خــود تع ــه رشــد در جای ب
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44. ســه صفتــی کــه مشــتری قبلــی بــا آن شــما را توصیــف 

می‌کنــد چیســت؟

بــه دنبــال مفهــوم »مفیــد« در بیــن توصیفــات آن شــخص باشــید، چراکه در 

فــروش مــدرن رویکــرد مشــورتی اهمیــت زیــادی دارد. اگــر مصاحبه‌شــونده 

نمونه‌هایــی از برخــورد کاری خــود بــرای توصیــف اســتفاده کنــد هــم کار مــا 

بســیار راحــت می‌شــود.
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45. فرهنــگ آخریــن شــرکت خــود را چگونــه توصیــف 

؟ می‌کنیــد

پاســخ ایــن ســؤال بــه شــما می‌گویــد کــه مصاحبه‌شــونده بــرای چــه چیــزی 

ــه  ــد و از چ ــف می‌کن ــه توصی ــران را چگون ــا دیگ ــت، کار ب ــل اس ارزش قائ

ــا هدف‌گــذاری  ــی ی ــوع رهبــری تأثیــر می‌گیــرد. اگــر از ســاعت‌های طولان ن

ســخت شــکایت می‌کننــد و شــرکت شــما نیــاز بــه انــرژی بالایــی دارد و بــا 

ــا شــما  ــکاری ب ــالًا مناســب هم ــرو می‌شــود، احتم ــادی روب چالش‌هــای زی

نیســت. 

عــاوه بــر ایــن می‌توانیــد بفهمیــد آیــا کارفرمــای قبلــی هیــچ اســتثنایی 

قائــل نمی‌شــده یــا افــرادی بــا تفاوت‌هــای فرهنگــی و پیشــینه مختلــف را 
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اســتخدام می‌کنــد. شــما بایــد اســتعدادهایی را دورهــم جمــع کنیــد کــه یــا 

مطابــق بــا فرهنگ‌ســازمانی شــما باشــند یــا نظراتــی متفــاوت و ســازنده و 

ــد. ــه می‌کنن ــده‌ای ارائ تغییردهن
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46. مدیر فروش ایدئال خود را توصیف کنید.

درخواســت از مصاحبــه شــوند بــرای توصیــف مدیــر ایدئــال خــود بــه شــما 

نشــان می‌دهــد کــه چقــدر اســتقلال دارنــد، چگونــه بــا روابــط کاری روبــرو 

می‌شــوند و چگونــه بــر چالش‌هــا غلبــه می‌کننــد. بــه دنبــال کســانی 

باشــید کــه بتواننــد مســتقل کار کننــد و به‌راحتــی از رئیــس خــود راهنمایــی 

بگیرنــد.



64 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

ــد  ــی بای ــای اساس ــه ارزش‌ه ــروش چ ــد ف ــر کارمن 47. ه

ــد؟ ــته باش داش

بــرای اینکــه بدانیــد قطــب اخلاقــی آن‌هــا کجاســت، بــه دنبــال پاســخ‌هایی 

ماننــد »اولویــت قــرار دادن نیازهــای آینده‌نگــر«، »صبــر« و »فروتنــی« باشــید. 

ــا ارزش‌هــای  ــه متناســب ب ــی باشــید ک ــال ارزش‌های ــه دنب ــد ب ــالًا بای احتم

موردنظــر شــما باشــد.
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48. در زندگی به دنبال چه دستاوردهایی هستید؟

ممکــن اســت ایــن ســؤال پاســخ طولانــی داشــته باشــد امــا قطعــاً ارزش‌هــا 

و انگیزه‌هــای مصاحبــه شــوند را نشــان می‌دهــد. اگــر یــک داوطلــب، 

داســتانی بــرای غلبــه بــر فرصت‌هــای بــزرگ بــرای رســیدن بــه یــک هــدف 

ــر  ــت. اگ ــزه اس ــیار باانگی ــرا و بس ــدی عمل‌گ ــرف کارمن ــد، مع ــاص بگوی خ

ــد  ــالًا بای ــت، احتم ــی اس ــال غرب ــریال ب ــدن س ــتاورد او دی ــن دس بزرگ‌تری

ــد باشــید. ــال کارمن ــان دنب همچن
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سؤالات مصاحبه مدیر فروش
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هنــگام جســتجوی یــک مدیــر فــروش، بایــد بــه دنبــال افــرادی باشــید کــه 

ــد و  ــم توســعه دهن ــک تی ــرای ی ــوی را ب ــروش ق ــد اســتراتژی‌های ف بتوانن

پیــاده کننــد. از ایــن ســؤالات بــرای ســنجش درک آن‌هــا از بــازار، روندهــا و 

ــرای دســتیابی بــه اهــداف اســتفاده کنیــد. اعتمادبه‌نفسشــان ب
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49. شیوه مدیریت خود را چگونه توصیف می‌کنید؟

ــد و  ــود باش ــم خ ــش تی ــد الهام‌بخ ــد بتوان ــر بای ــروش مؤث ــر ف ــک مدی ی

ــی خــود  ــای مدیریت ــا ویژگی‌ه ــه آن‌ه ــان ک ــد. همچن ــت کن ــا را مدیری آن‌ه

ــا  ــا ب ــن ویژگی‌ه ــا ای ــه آی ــید ک ــته باش ــر داش ــد، در نظ ــف می‌کنن را توصی

فرهنــگ شــرکت شــما و نیازهــای تیــم فــروش شــما ســازگاری دارد یــا نــه.
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50. از زمانــی بگوییــد کــه مجبــور شــدید بــه یکــی از اعضای 

کــم‌کار تیــم انگیــزه دهید.

ــروش  ــدان ف ــرای کارمن ــزه ب ــام و انگی ــب مســئول اله ــروش اغل ــران ف مدی

هســتند. پاســخ بــه ایــن ســؤال بایــد دربرگیرنــده بینــش ارزشــمندی دربــاره 

ــداف  ــه اه ــرای پیشــرفت و دســتیابی ب ــم ب ــک اعضــای تی ــی تحری چگونگ

خــود اســت.
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51. آیــا می‌توانیــد وضعیتــی را شــرح دهیــد کــه مجبــور بــه 

اجــرای یــک فراینــد یــا سیســتم جدیــد شــدید؟ پاســخ تیــم 

شــما چــه بــود؟

ایــن ســؤال هــم بینــش ارزشــمندی دربــاره چگونگــی مدیریــت تغییــر فــرد 

بــه شــما می‌دهــد. می‌توانیــد اطمینــان حاصــل کنیــد کــه مدیــران فــروش 

ــر پیاده‌ســازی سیســتم‌ها و فرایندهــای جدیــد  شــما می‌تواننــد به‌طــور مؤث

ــور را  ــال مذک ــول انتق ــروش در ط ــم ف ــای تی ــرده و نگرانی‌ه ــت ک را مدیری

برطــرف کننــد.
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52. قدرت فوق‌العاده شما در رهبری چیست؟

ــد کــه  ــرای شــما روشــن می‌کن ــز دارد، امــا ب ــه طن ایــن ســؤال کمــی جنب

نقــاط قــوت رهبــری آن‌هــا در چیســت و آنچــه باعــث تمایــز ایــن مدیــران بــا 

ــد. دیگــران می‌شــود را مشــخص کنن

هــر فروشــنده موفقــی در مقطعــی از حرفــه خــود مجبــور بــه چرخــش بــوده 

ــا در مــورد درس‌هــای  ــب فرصتــی می‌دهــد ت ــه داوطل ــن ســؤال ب اســت. ای

ارزشــمندی کــه آموختــه اســت بــرای شــما توضیــح دهــد.
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53. در مــورد زمانــی کــه مجبــور شــدید اســتراتژی فــروش 

خــود بــرای رســیدن بــه اهــداف خــود تغییــر دهیــد، توضیح 

؟ هید د

هــر فروشــنده موفقــی در مقطعــی از حرفــه خــود مجبــور بــه چرخــش بــوده 

ــا در مــورد درس‌هــای  ــب فرصتــی می‌دهــد ت ــه داوطل ــن ســؤال ب اســت. ای

ارزشــمندی کــه آموختــه اســت بــرای شــما توضیــح دهــد.



74 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

ــاد  ــود اعتم ــم خ ــای تی ــن اعض ــد بی ــه می‌توانی 54. چگون

ــد؟ ایجــاد کنی

ــد بخــش بســیار  ــم جدی ــک تی ــاد در ی ــاد اعتم ــر، ایج ــک رهب ــوان ی به‌عن

مهمــی از شــرح وظایــف اســت. پاســخ بــه ایــن ســؤال بــه شــما می‌گویــد 

ــدر  ــی چق ــد و کار تیم ــاد می‌کن ــاد ایج ــه اعتم ــونده چگون ــه مصاحبه‌ش ک

ــت دارد. ــرای او اهمی ب
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55. چــه راهــی بــرای شــرکت مــا می‌توانــد اســتراتژی 

ــود بخشــد؟ فــروش مــا را بهب

احتمــالًا شــما می‌خواهیــد کــه درخشــان‌ترین و بهتریــن کار را انجــام دهیــد 

و ایــن ســؤال بــه شــما بینــش ارزشــمندی می‌دهــد کــه مصاحبه‌شــونده چــه 

نــوآوری بــرای شــما بــه ارمغــان مــی‌آورد. همین‌طــور، پاســخ‌های متفکرانــه 

ــرکت  ــی ش ــیوه‌های فعل ــا ش ــنایی ب ــی و آش ــان‌دهنده آمادگ ــول نش و معق

شــما اســت.
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56. ســخت‌ترین بازخــوردی کــه تاکنــون داشــته‌اید چــه 

ــری گذاشــت؟ ــرد شــما چــه تأثی ــود؟ روی رویک ب

اگرچــه دادن و گرفتــن بازخوردهــای ســخت می‌توانــد چالش‌برانگیــز باشــد، 

امــا می‌توانــد بخشــی ضــروری بــرای رشــد در حرفــه فــردی به‌حســاب بیایــد. 

ــه  ــما ب ــا ش ــود را ب ــخت خ ــای س ــی از بازخورده ــونده بخش ــر مصاحبه‌ش اگ

اشــتراک بگــذارد، می‌توانیــد نیم‌نگاهــی بــه نحــوه پیشــرفت آن‌هــا در طــول 

حرفــه خــود داشــته باشــید.
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ــر بیش‌ازحــد  ــم یــک مدی ــد در تی ــا ترجیــح می‌دهی 57. آی

ــا یــک عملکــرد ضعیــف حمایتــی داشــته  ســمی باشــید ی

باشــید؟ چــرا؟

ــرو  ــرایطی روب ــن ش ــا چنی ــولًا ب ــرد معم ــی، ف ــی و اجرای ــش مدیریت در نق

ــه اهدافــش برســانید و از  می‌شــود. ازیک‌طــرف شــما می‌خواهیــد تیــم را ب

طــرف دیگــر یــک عضــو ســمی می‌توانــد منفی‌گرایــی در تیــم ایجــاد کنــد، 

حتــی اگــر فــروش زیــادی هــم داشــته باشــد. 

بــه خاطــر داشــته باشــید کــه پاســخ درســتی بــرای ایــن ســؤال وجود نــدارد. 

ــد  ــد بتوان ــونده بای ــت وی دارد. مصاحبه‌ش ــب و موقعی ــه داوطل ــتگی ب بس

دربــاره نحــوه تفکــرش در خصــوص حــل مشــکل و حتــی اقدامــات صحیحــی 
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ــه  ــد ب ــام می‌ده ــم انج ــار ســمی در تی ــا رفت ــف ی ــرد ضعی ــرای عملک ــه ب ک

شــما توضیــح دهــد.
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58. از کجــا می‌دانیــد کــه زمــان ترخیــص کســی فرارســیده 

ست؟ ا

ایــن ســؤال می‌توانــد دنبالــه ســؤال قبلــی باشــد کــه در آن بتوانیــد نحــوه 

ــی  ــژه زمان ــد، به‌وی ــم توســط مصاحبه‌شــونده را تشــخیص دهی ــت تی مدیری

کــه مدیــر بایــد تصمیمــات ســختی بگیــرد.
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سؤالات مصاحبه فروش نرم‌افزاری
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شــما بایــد کارمنــدان فروشــی داشــته باشــید کــه مدافــع محصــولات شــما 

در ســطح فنــی باشــد. هنــگام پرســیدن ســؤالات فــروش نرم‌افــزاری، داوطلب 

ــورد  ــوی در م ــی ق ــاد روایت ــی ایج ــا و توانای ــه، درک معیاره ــر تجرب را ازنظ

ــد. ــی کنی ــرای مشــتری ارزیاب ــزار ب نرم‌اف



82 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

59. بــه مــن بگوییــد بــرای آشــنایی بــا فنــاوری جدیــد چــه 

ــد. ــی انجــام می‌دهی اقدامات

حــوزه فنــاوری دائمــاً در حــال تغییــر اســت. ایــن ســؤال ایــده خوبــی بــه 

شــما می‌دهــد کــه فــرد مصاحبه‌شــونده بــرای اطــاع از ویژگی‌هــای جدیــد 

یــک فنــاوری چــه اقداماتــی انجــام می‌دهــد.
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60. ویژگی‌هــای یــک نرم‌افــزار پیچیــده را چطــور بــرای 

ــح  ــدارد توضی ــاوری ن ــادی روی فن ــه تســلط زی شــخصی ک

می‌دهیــد؟

توانایــی توضیــح مفاهیــم پیچیــده بــه روش ســاده یــک هنــر ضــروری برای 

ــرایط  ــد ش ــونده بخواهی ــت. از مصاحبه‌ش ــزار اس ــروش نرم‌اف ــدگان ف نماین

فرضــی را بــرای شــما توضیــح دهــد کــه در آن قــرار اســت نرم‌افــزاری را بــه 

شــما بفروشــد.
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61. )نــام شــرکت شــما( چــه اقداماتــی بایــد انجــام دهــد تــا 

ــا بدهــد؟ ــزار( را ارتق )ویژگی‌هــای نرم‌اف

ــوآور در تیــم خــود داشــته باشــید.  ــرادی خــاق و ن ــد اف قطعــاً می‌خواهی

ــای  ــه ایده‌ه ــد ک ــت را می‌ده ــن فرص ــونده ای ــه مصاحبه‌ش ــؤال ب ــن س ای

ــه  ــا اســت ک ــن معن ــه ای ــال ب ــت ایدئ ــذارد و در حال ــود را به‌اشــتراک بگ خ

ــوان عضــوی از تیــم شــما چطــور ایده‌هــای خــود را به‌اشــتراک  آن‌هــا به‌عن

می‌گذارنــد.
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62. آخریــن کتابــی کــه خواندیــد یــا پادکســتی کــه گــوش 

دادیــد چــه بــود؟

افــرادی کــه متعهــد بــه یادگیــری مــداوم هســتند، الهام‌بخش ســایر اعضای 

تیــم خواهنــد بــود. بــا طــرح ایــن ســؤال، می‌توانیــد بفهمیــد محتوایــی کــه 

ــا  ــیله آن ارتق ــود را به‌وس ــای خ ــد و مهارت‌ه ــال می‌کن ــونده دنب مصاحبه‌ش

می‌دهــد، چیســت.



86 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

کارشناس فروش هستید؟
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در جلســه مصاحبــه کارشــناس فــروش، چــه ســوالاتی 
بایــد بپرســید؟

ســوالات بــاز یــا ســوالات تشــریحی، بهتریــن ســوالات بــرای مصاحبه‌هــای 

فــروش هســتند. پــس هــر وقــت توانســتید، ســوال بــاز بپرســید. در حالــی 

کــه ایــن بخــش از مصاحبــه ماننــد فرصتــی بــرای کســب اطلاعــات دربــاره 

ــرای ارزیابــی توانایــی  ــران هــم از آن ب ــی اســت، امــا مدی کارفرمــای احتمال

شــما در ســوال پرســیدن و گفتگــو بــا مشــتریان بالقــوه اســتفاده می‌کننــد. 

ــه  ــبت ب ــی نس ــر و دیدگاه ــرز فک ــه ط ــد چ ــان می‌دهن ــوب نش ــوالات خ س

شــغل خــود داریــد.
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سوالات احتمالی می‌توانند این موارد باشند:

ˢ اعضــای تیــم شــما کــه عملکــرد بهتــری دارنــد، چــه ویژگی‌هــای 	

مشــترکی دارنــد؟

ˢ چالش‌هــای اصلــی پیــش روی اعضــای جدیــد تیــم در 90 روز اول 	

ــت؟ ــروع کار چیس ش

ˢ ــن 	 ــه م ــد فروشــتان ب ــاره فرآین ــی درب ــح کل ــک توضی ــد ی ــا می‌توانی آی

ــد؟ بدهی

برویم سر اصل مطلب:
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طریقــه جــواب دادن بــه ســوالات مصاحبــه 
کارشــناس فــروش
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معمــولًا ســوالات مصاحبــه اســتخدامی کارشــناس فــروش بــرای ســنجش 

مهــارت، تجربــه، شــخصیت و دانــش افــراد در حــوزۀ فــروش طراحــی 

می‌شــوند. بــرای اینکــه ببینیــم چطــور بایــد بــه ســوالات مصاحبــه جــواب 

بدهیــد چنــد مــورد کــه احتمــال بیشــتری دارد کــه مدیــر فــروش در مصاحبــه 

ــم. ــه آن‌هــا بررســی می‌کنی ــراه نحــوه پاســخ دادن ب از شــما بپرســد را هم
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سوال 1( چطور با بهانه گیری‌ها برخورد می‌کنید؟

یکــی از ســوالات مصاحبــه کارشــناس فــروش کــه می‌توانــد چالش‌برانگیــز 

باشــد ایــن گزینــه اســت. ایــن ســوال بــرای ســنجش توانایــی شــما در غلبــه 

ــه مشــتری، طراحــی شــده اســت. در  ــع و دادن تضمیــن و تعهــد ب ــر موان ب

ــر  ــه گیری‌هــای مشــتریان اغلــب از مســائل زی ــد بدانیــد بهان ــۀ اول بای وهل

ــوند: ــی می‌ش ناش
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	ˢ.عدم نیاز: مشتری از مشکلی که باید حل شود آگاه نیست

	ˢ عــدم فوریــت: مشــتری نمی‌دانــد کــه حــل مشــکلش چقــدر ضــرورت

دارد.

	ˢ ــن ــان مطمئ ــا برندت ــه محصــول ی ــاد: مشــتری نســبت ب ــدم اعتم ع

نیســت.

	ˢ کمبــود بودجــه: مشــتری احســاس می‌کنــد قیمــت محصــول منصفانه

. نیست
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چطور به این سوال پاسخ بدهم؟

بایــد بــه دقــت بــه ســوالات یــا بهانه‌هــای مشــتری گــوش کنیــد. تعهــدی 

ــی و  ــانه‌های کلام ــا نش ــد را ب ــتری داری ــای مش ــنیدن نگرانی‌ه ــه ش ــه ب ک

ــوع  ــورد موض ــد در م ــت کنی ــب درخواس ــد. از مخاط ــان دهی ــی نش غیرکلام

بیشــتر بحــث کنــد. ســعی کنیــد بــا ســوالاتی هوشــمندانه ریشــۀ مشــکل یــا 

ســؤال را شناســایی کنیــد.

ــک پیشــنهاد ارزشــمند،  ــا ی ــی مشــتری، ب پــس از شناســایی مشــکل اصل

ــد. ــد پاســخ دهی ــی مخاطــب را برطــرف می‌کن ــه نگران واضــح و مختصــر ک

بعــد از مدتــی بــا مشــتری خــود تمــاس بگیریــد و ببینیــد آیــا بــه انــدازۀ 

ــه  ــی ک ــا زمان ــد ت ــه. نبای ــا ن ــد ی ــیدگی کرده‌ای ــی‌اش رس ــه نگران ــی ب کاف
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احســاس رضایــت را در مشــتری دیدیــد رهایــش کنیــد. حواســتان باشــد کــه 

صمیمــی و مثبــت بمانیــد و فرامــوش نکنیــد هــدف اصلــی شــما پیشــبرد 

فــروش اســت. پــس بــر ایــن اصــل متمرکــز بمانیــد.
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ســوال 2( آیــا تــا کنــون در کارتــان شکســت فجیعــی 

دادیــد؟ بهبــود  را  کار  چطــور  آن  از  بعــد  خورده‌ایــد؟ 

مصاحبه‌کننــدگان از ایــن ســؤال بــرای ارزیابــی توانایــی شــما در شــناخت 

ــا گام‌هــای اشــتباه  ــال کاســتی‌ها ی نقــاط ضعــف و مســئولیت‌پذیری در قب

اســتفاده می‌کننــد. پاســخ بــه ایــن ســوال، بایــد ســطح خودآگاهــی، تحمــل 

ریســک و مهارت‌هــای مقابلــه‌ایِ شــما را نشــان دهــد.
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چطور به این سوال پاسخ بدهم؟

ــه  ــت را ب ــد، موقعی ــت می‌کنی ــته صحب ــت‌های گذش ــارۀ شکس ــی درب وقت

ــان‌کاری  ــن پنه ــا جــای ممک ــد ت ــد و ســعی کنی ــح دهی ــق توضی ــور دقی ط

ــاً  ــد را دقیق ــه آن عمــل کنی نکنیــد. وظیفــه‌ای کــه داشــتید و نتوانســتید ب

ــد. توضیــح دهی

بعــد بــه طــور خلاصــه رویکردتــان را بــرای حــل مشــکل بازگــو کنیــد. تمرکــز 

اصلــی در پاســخ ایــن ســوال بایــد ایــن باشــد کــه چــه چیــزی و چــرا اشــتباه 

شــده بــود. ایــن نشــان می‌دهــد چقــدر در علت‌یابــی قــوی هســتید. مهم‌تــر 

از همــه، در پایــان آنچــه کــه از ایــن تجربــه آموختیــد را بیــان کنیــد.
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سوال 3( در مورد شرکت ما چه می‌دانید؟

ــورد  ــما در م ــد ش ــه ببینن ــت ک ــن نیس ــوال ای ــن س ــران از ای ــدف مدی ه

ــرا  ــد چ ــد بدانن ــران می‌خواهن ــر. مدی ــا خی ــد ی ــق کرده‌ای ــان تحقی شرکتش

ــد  ــد نشــان دهی ــن در پاســخ بای ــرای شرکتشــان مناســب هســتید. بنابرای ب

چگونــه نقــاط قــوت و مهارت‌هایتــان نیازهــای ســازمان را بــرآورده می‌کنــد.
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چطور به این سوال پاسخ بدهم؟

همان‌طــور کــه گفتیــم، ایــن ســوال فرصتی‌ســت بــرای بیــان اینکــه 

ــی دارد.  ــا ماموریــت و شــعار شــرکت همخوان ارزش‌هــا و اســتعدادهایتان ب

ــرده. ــب ک ــما را جل ــر ش ــورد شــرکت نظ ــی در م ــه چیزهای ــد چ ــد بگویی بای

خیلــی خــوب می‌شــود اگــر در مــورد محصــولات جدیــد، خریدهــای اخیــر، 

مســئولان ارشــد شــرکت و هــر نکتــه‌ای کــه الهام‌بخــش شماســت صحبــت 

ــولات  ــۀ تح ــژه در زمین ــه وی ــرکت، ب ــار ش ــض اخب ــد نب ــان دهی ــد. نش کنی

فــروش دســتتان اســت.

بــا هــر نکتــه‌ای کــه می‌گوییــد، حتمــا تاکیــد کنیــد تجربــه، شــخصیت و 

علایــق شــما چطــور بــا اهــداف و ارزش‌هــای شــرکت همخوانــی دارد.
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سوال 4( دربارۀ محصول)های( ما چه می‌دانید؟

ایــن مــورد یکــی از ســوالات مصاحبــه کارشــناس فــروش اســت کــه بــرای 

ارزیابــی توانایــی متقاضــی اســتخدام در زمینــۀ فــروش اســتفاده می‌شــود. 

یعنــی مدیــران می‌خواهنــد بداننــد چــرا محصــول بــه شــما انگیــزۀ فــروش 

می‌دهــد؟ چــرا بــرای ایــن موقعیــت شــغلی مشــتاق هســتید؟
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بهترین پاسخ به این سوال مصاحبه...

ــه  ــت ک ــول اس ــه‌ای از محص ــر جنب ــوال، ذک ــن س ــه ای ــخ ب ــن پاس بهتری

ــه محصــول  ــر آنچ ــد. ب ــد کن ــه خری ــد ب ــوه را متقاع ــتری بالق ــد مش می‌توان

ــد. ــز کنی ــش تمرک ــازار هدف ــد و ب ــه می‌ده ارائ

همچنیــن روش‌هــای منحصــر بــه فــردی کــه دربــارۀ توضیــح ویژگی‌هــای 

ــه اشــاره‌ای  ــی ک ــد. ویژگی‌های ــان کنی ــان می‌رســد را بی ــه ذهنت محصــول ب

بــه محصــولات رقیــب هــم دارنــد. از معیارهایــی اســتفاده کنیــد کــه فقــط 

خــاص آن محصــول هســتند.
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ســوال 5( ســه ویژگــی کــه هــر فروشــنده بایــد داشــته باشــد 

؟ چیست

مدیــران از ایــن ســوال بــرای کســب اطلاعــات بیشــتر در مــورد رویکــرد و 

ــخ  ــاً پاس ــد. طبیعت ــتفاده می‌کنن ــروش اس ــد ف ــه فرآین ــبت ب ــتان نس نگرش

ــر ویژگی‌هایــی  شــما نحــوۀ عملکردتــان را روشــن می‌کنــد. بنابرایــن بایــد ب

ــط باشــند. ــان مرتب ــا مهارت‌هــای خاصت ــه ب ــد ک ــد کنی تأکی
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بهترین پاسخ به این سوال...

مثــاً می‌توانیــد بگوییــد »مهارت‌هــای شــنیداری« یکــی از مهم‌تریــن 

ویژگی‌هاســت. وقتــی مصاحبه‌کننــده پرســید چــرا هــر فروشــنده بایــد 

ــنیداری  ــای ش ــون مهارت‌ه ــد: چ ــخ بگویی ــد؟ در پاس ــی باش ــنوندۀ خوب ش

قــوی موقــع ترغیــب مشــتری بــرای توضیــح اعتراضــات یــا ارزیابــی نیازهــای 

ــدار ضــروری اســت. خری

ــا مشــتری هــم ضــروری اســت. فروشــندگان  ــا صمیمیــت ب ــی« ی »همدل

ــن  ــون در ای ــد. چ ــود را درک کنن ــتریان خ ــف مش ــاس و عواط ــد احس بای

ــرآورده  ــی و ب ــه درســتی پیش‌بین ــد نیازهــای مشــتری را ب صــورت می‌توانن

ــد. کنن
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ــد.  ــه »کنجــکاوی« اشــاره کنی ــد ب ــوان ویژگــی ســوم هــم می‌توانی ــه عن ب

نیازهــای مشــتری  بــرآوردن  فروشــندگان حرفــه‌ای در مــورد چگونگــی 

کنجــکاو هســتند و در مــورد اختــالات بــازار و تحــولات رقبــا نیــز کنجــکاوی 

ــد. ــرج می‌دهن ــه خ ــتجوی لازم را ب و جس
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ســوال 6( کــدام بــرای شــما مهم‌تــر اســت: بســتن معاملــه 

یــا ارائــه خدمــات عالــی بــه مشــتری؟

ایــن مــورد از ســوالات مصاحبــه کارشــناس فــروش، متقاضیــان را در یــک 

دوراهــی ســخت قــرار می‌دهــد. توجــه داشــته باشــید کــه اینجــا قــرار اســت 

توانایــی شــما در مدیریــت اهــداف فــروش و در عیــن حــال تســهیل تجربــۀ 

خریــدار مــورد ارزیابــی قــرار گیــرد.

آمارهــا نشــان می‌دهنــد شــرکت‌هایی کــه تجربــۀ فوق‌العــاده‌ای بــه 

ــۀ  ــر ســریع‌تر از همتایــان خــود کــه تجرب خریــداران ارائــه می‌دهنــد، دو براب

متوســط ارائــه می‌دهنــد، رشــد می‌کننــد.
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چطور به این سوال پاسخ بدهم؟

تجربــۀ عالــی بیشــترین تأثیــر را بــر فــروش دارد. یعنــی حتــی بــر قیمــت 

ــن ترتیــب، همــواره  ــه ای ــری دارد. ب ــا شایســتگیِ خــودِ محصــول هــم برت ی

بایــد خدمــات مشــتری را در اولویــت قــرار داد. ایــن خدمــات عالــی اســت 

کــه وفــاداری را تقویــت کــرده و مشــتریان عــادی را بــه ســفیران برنــد تبدیــل 

می‌کنــد.



106 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

ســوال 7( چطــور مــا را متقاعــد می‌کنیــد ترکمــان نخواهیــد 

کــرد و طــی یــک ســال آینــده ســراغ کار دیگــری نمی‌رویــد؟

ــن  ــت. بنابرای ــه اس ــی پرهزین ــه خیل ــزاری مصاحب ــتخدام و برگ ــد اس فراین

حفــظ کارمنــدان بــرای بســیاری از مدیــران اهمیــت زیــادی دارد. همانطــور 

کــه مشــخص اســت، ایــن ســوال از شــما مــدرک محکمــی می‌خواهــد مبنــی 

بــر اینکــه بــه انــدازۀ کافــی مشــتاق هســتید در شــرکت بمانیــد.
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بهترین پاسخ به این سوال...

اینجــا هــم بایــد شــخصیت و ارزش‌هایــی کــه در شــما نهادینــه شــده و بــا 

فرهنــگ و ماموریــت شــرکت همســو هســتند را بیــان کنیــد.
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ــه  ــد ب ــه فروخته‌ای ــی ک ــن محصول ــارۀ آخری ــوال 8( درب س

ــوه هســتم. ــک مشــتری بالق ــگار ی ــد؛ ان ــن بگویی م

ــرای ارزیابــی تکنیــک فــروش و مهارت‌هــای ارتباطــی شــما  ایــن ســوال ب

مطــرح شــده اســت. انتظــار مــی‌رود در پاســخ روی ویژگی‌هایــی از محصــول 

کــه مصاحبه‌کننــده برایشــان ارزش قائــل اســت تمرکــز کنیــد.
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بهترین پاسخ به این سوال...

بــه عنــوان یــک فروشــنده )متقاضــی اســتخدام(، چنــد ســوال بــاز بپرســید 

تــا متوجــه نیازهــای مشــتری )مصاحبه‌کننــده( شــوید. توضیــح دهیــد چطــور 

محصولتــان بــه طــرز منحصربه‌فــردی بــرای حــل ایــن نیازهــا مناســب اســت. 

ــابه  ــولات مش ــورد محص ــی در م ــات قبل ــورد تجربی ــده در م از مصاحبه‌کنن

بپرســید. ســپس ارزش‌هــای جدیــد و بی‌نظیــر محصولتــان را برجســته کنیــد.
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ســوال 9( تیم‌هــای فــروش و بازاریابــی چطــور بــا هــم کار 

می‌کننــد؟

اینجــا بایــد دانشــتان را دربــارۀ فراینــد تولیــد ســرنخ و تبدیل آن به مشــتری 

بــه نمایــش بگذارید.
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بهترین پاسخ به این سوال...

ــردن  ــه گرم‌ک ــی ب ــر بازاریاب ــه اســتراتژی‌های موث ــد ک ــاره کنی ــن اش ــه ای ب

ســرنخ‌ها و افزایــش نــرخ تبدیــل کمــک می‌کنــد. تجربیــات و نکاتــی کــه از 

ــد اســتراتژی‌های  ــد، می‌توانن ــه دســت می‌آین ــی ب ــات بازاریاب ــق تحقیق طری

ــد. ــر کنن ــر و موثرت فــروش را دقیق‌ت

را  بازاریابــی عالــی هســتند کــه ســرنخ‌های ســرد  ایــن کمپین‌هــای 

پــرورش داده و احیــا می‌کننــد. در مقابــل، تیــم فــروش می‌توانــد بــا ارســال 

ــد. ــی کمــک کن ــم بازاریاب ــه تی ــمِ مشــتریان، ب بازخوردهــای مه



112 سؤالات مصاحبه کارشناس فروش

ــوه چــه  ــد از مشــتریان بالق ســوال 10( بیشــتر دوســت داری

بپرســید؟

یکــی از تعیین‌کننده‌تریــن ســوالات مصاحبــه کارشــناس فــروش ایــن 

مــورد اســت. اینجــا توانایــی شــما در پرســش ســوالاتی کــه نیازهای مشــتری 

ــازی  ــه ســؤالات ب ــد ب ــرد. بای ــرار می‌گی ــی ق ــورد ارزیاب ــد، م را آشــکار می‌کن

ــرای شــروع گفتگــو را فراهــم می‌کننــد. اشــاره کنیــد کــه شــرایط لازم ب
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بهترین پاسخ برای این سوال...

در ادامه چند سوال خوب که می‌توانید از مشتریان بالقوه بپرسید:

ˢ در طــول یــک روز معمولــی بــا چــه مســائل و مشــکلاتی مواجــه 	

؟ ید می‌شــو

ˢ اهدافتان برای سال آینده چیست؟	

ˢ چــه چیــزی می‌توانــد تیــم شــما را از رســیدن بــه آن اهــداف بــاز دارد؟ 	

)B2B بــرای فــروش(

ˢ آیــا بهتریــن فرصت‌هــای رشــد شــرکتتان را می‌شناســید؟ )بــرای فــروش 	

)B2B
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سوال 11( ابزار محبوب شما در فرایند فروش چیست؟

شایســتگی شــما در کار کــردن بــا ابزارهــای فــروش در عصــر حاضــر 

ــما در کار  ــص ش ــطح تخص ــوال س ــن س ــخ ای ــت. پاس ــم اس ــت مه بی‌نهای

کــردن بــا ابزارهــای فــروش خصوصــاً نــرم افــزار CRM )مدیریــت ارتبــاط بــا 

مشــتری( را مشــخص می‌کنــد.
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بهترین پاسخ به این سوال...

در پاســخ بــه ایــن ســوال می‌توانیــد بگوییــد ابــزار محبــوب شــما نرم‌افــزار 

CRM اســت. چــرا؟ چــون بــه ساده‌ســازی فراینــد فــروش و افزایــش کارایــی 

شــما در هنــگام تعامــل بــا مشــتریان کمــک می‌کنــد. بــه کمــک ایــن ابــزار 

ــارۀ  ــی درب ــات حیات ــد، اطلاع ــایی می‌کنی ــده را شناس ســرنخ‌های امیدوارکنن

ــتری  ــفر مش ــی روی س ــز خوب ــت و تمرک ــد یاف ــوه را خواهی ــتریان بالق مش

خواهیــد داشــت.
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سوال 12( چه زمانی بی‌خیال یک سرنخ می‌شوید؟

ــران  ــد. مدی ــی کنی ــم پوش ــرنخ چش ــک س ــت از ی ــات لازم اس ــی اوق گاه

ــان  ــور از زمانش ــد چط ــه بدانن ــتند ک ــانی هس ــال کارشناس ــه دنب ــروش ب ف

ــد. ــتفاده را ببرن ــن اس بهتری
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بهترین پاسخ به این سوال...

اگــر بــه یــک مشــتری پیشــنهادی ارســال کرده‌ایــد کــه تاریــخ انقضایــش 

ــروش  ــر در ف ــد. اگ ــش کنی ــال راحــت رهای ــا خی ــد ب ــده، می‌توانی ــام ش تم

ــاط  ــراری ارتب ــرای برق ــار ب ــه‌ای دوب ــی و هفت ــۀ متوال ــار هفت ــرای چه B2B ب

تــاش کرده‌ایــد و متاســفانه پیگیری‌هایتــان بی‌نتیجــه بــوده، از آن شــرکت 

صــرف نظــر کنیــد.

موردنظــر،  شــرکت  در  کلیــدی  تصمیم‌گیرنــدۀ  یــک  کــه  صورتــی  در 

پیشــنهادتان را بــه طــور قطعــی رد کــرده و توضیحــی قــوی بــرای تصمیمــش 

ارائــه داده، بایــد بی‌خیالــش شــوید!
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ســوال 13( اگــر از اهــداف فروشــتان عقــب باشــید، چــه کار 

می‌کنیــد؟

اســتخدام‌کننده ایــن ســوال را می‌پرســد تــا توانایــی و اشــتیاق شــما بــرای 

ــداف  ــرا اه ــد چ ــد بفهمی ــان را بســنجد. اول بای ــتراتژی فروش‌ت ــی اس ارزیاب

ــد  ــا ببینی ــد ت ــل کنی ــا را تجزیه‌وتحلی ــده‌اند. PKIه ــق نش ــان محق فروش‌ت

کــی و کجــا اشــتباهی رخ داده اســت.

همچنیــن بایــد ببینیــد در چــه معاملاتــی موفــق بوده‌ایــد، چنــد بــار تمــاس 

ــا جلســه  ــد ت ــد؟ چن ــه بگذاری ــتری جلس ــا مش ــدید ب ــق ش ــا موف ــد ت گرفتی

گذاشــتید تــا توانســتید بــا مشــتری بــه توافــق برســید؟
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بهترین پاسخ به این سوال...

ــروش  ــد ف ــی فرآین ــت و منف ــای مثب ــام جنبه‌ه ــه تم ــد ک ــح دهی توضی

خــود را بررســی می‌کنیــد تــا متوجــه نقــاط قــوت و ضعــف کار خــود شــوید. 

همچنیــن از تجربــه مشــتریان قدیمــی هــم کمــک می‌گیریــد. نشــان دهیــد 

کــه بــا برنامــه و بــا تمرکــز کامــل، علــت محقــق نشــدن اهــداف را مشــخص 

ــد. ــع می‌کنی ــرده و آن را رف ک
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ســوال 14( اگــر اســتخدام شــوید، بــه مــا بگوییــد کــه یــک 

مــاه، دو مــاه و ســه مــاه آینــده شــما بــه چــه صــورت خواهد 

؟ د بو

اســتخدام‌کننده ایــن ســوال را می‌پرســد تــا متوجــه اهــداف و معیارهــای 

عملکــرد شــخصی شــما بشــود.
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بهترین پاسخ به این سوال...

ــا  ــوید ت ــر ش ــی عمیق‌ت ــد کم ــوال، بای ــن س ــه ای ــح ب ــخ صحی ــرای پاس ب

ببینیــد شــرکت در ماه‌هــای اول اســتخدام، چــه انتظــاری از شــما دارد. پــس 

ــد اهــداف  ــد، ببینی ــق کردی ــاره مســئولیت‌های پســتتان تحقی ــه درب از اینک

دقیقــی کــه می‌توانیــد در ایــن مــدت بــه آن‌هــا برســید، کدام‌هــا هســتند. 

ــا ماموریــت بلندمــدت شــرکت باشــند.  ــد هم‌راســتا ب ایــن اهــداف بای

در مــاه اول، معمــولا انتظــار مــی‌رود درک خوبــی از فرآیندهــای ســازمان و 

محصــول آن کســب کنیــد. 

در دومیــن مــاه، بایــد دانشــی را کــه کســب‌ کرده‌ایــد پیــاده کنیــد و 

ــد. ــدا کنی ــت پی ــود دس ــی خ ــداف بخش ــه اه ــان ب همچن
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و در مــاه ســوم هــم هــدف شــما بایــد بهینه‌ســازی فرآیندهــای ســازمانی 

ــری باشــد. ــی و فرصت‌هــای رهب فعل
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ســوال 15( چطــور مشــتریان و ســرنخ‌های مختلــف را اولویت‌بنــدی 

ــد؟ می‌کنی

بــه کمــک ایــن ســوال، توانایــی اســتراتژیک خودتــان بــرای اولویت‌بنــدی 

ــنتی  ــای س ــد از چهارچوب‌ه ــه می‌توانی ــی ک ــد. در حال ــان دهی ــور را نش ام

ســنجش کیفیــت ســرنخ، مثــل BANT اســتفاده کنیــد، امــا پاســخ مناســب 

بــه ایــن ســوال ایــن اســت کــه روی نحــوه اســتفاده از ابزارهــای دیجیتــال 

مارکتینــگ مانــور دهیــد.
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بهترین پاسخ به این سوال...

ــزار  ــاره ایــن صحبــت کنیــد کــه چطــور از داده‌هــای نرم‌اف بهتــر اســت درب

ــه  ــرای ایجــاد سیســتم امتیازدهــی ســرنخ‌ها اســتفاده می‌کنیــد و ب CRM ب

هــر ســرنخ چطــور امتیــاز می‌دهیــد. توانایــی خــود در ایجــاد یــک سیســتم 

امتیازدهــی و تعییــن معیارهــای مشــخص بــرای امتیازدهــی را نشــان دهید.
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سخن آخر

ــناس  ــه کارش ــوالات مصاحب ــن س ــم مهم‌تری ــعی کردی ــا س ــن راهنم در ای

فــروش را ارائــه کــرده و بهتریــن پاســخ‌های ممکــن را بررســی کنیــم. بــرای 

ــالا را  ــؤالات ب ــی از س ــد ترکیب ــوب می‌توانی ــروش خ ــد ف ــتخدام کارمن اس

بپرســید و بفهمیــد آن‌هــا واقعــاً چــه فکــری در ســر دارنــد. یافتــن فــردی کــه 

ــه  ــن اشــتیاق را ب ــد ای ــه صنعــت آگاه و همین‌طــور پرشــور باشــد و بتوان ب

مشــتری منتقــل کنــد، باعــث پیشــرفت تیــم شــما خواهــد شــد.

در پاســخ بــه تمــام ســوالات هــم ســعی کنیــد خیلــی زیرپوســتی و 

ناخــودآگاه بــه ایــن اشــاره کنیــد کــه اســتخدام شــما چطــور می‌توانــد ارزش 

ــد. ــق کن ــدی در شــرکت خل جدی

ــد. فرامــوش  ــه دهی ــته ارائ ــای گذش ــی از موفقیت‌ه ــای ملموس نمونه‌ه
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ــتند.  ــرا هس ــی و هدف‌گ ــتاق، رقابت ــه مش ــر همیش ــان برت ــد متقاضی نکنی

ــه  ــا را ب ــن ویژگی‌ه ــی، ای ــات قبل ــورد تجربی ــت در م ــع صحب ــن موق بنابرای

ــد. ــش بگذاری نمای
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