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آیا فروشندگی شغل خوبی است؟ (بررسی بی رحمانه
واقعیت ھای بازار و روانشناسی فروش)

مقدمه: شغلی که یا عاشکش می شوید، یا از آن فرار می کنید!
در فرھنگ ما، متاسفانه گاھی به شغل فروشندگی به عنوان "آخرین ایستگاه" نگاه می شود. فردی که نتوانسته
مھندس، پزشک یا کارمند دولت شود، با خودش می گوید: «خب، می رم تو یه شرکتی فروشنده می شم!» این

خطرناک ترین ذھنیت برای ورود به این شغل است.

واقعیت این است که فروش، ستون فقراتِ ھر کسب وکاری است. اگر واحد حسابداری یک روز تعطیل شود، اتفاقی
نمی افتد؛ اما اگر واحد فروش یک روز کار نکند، شرکت اکسیژن خود (پول) را از دست می دھد. به ھمین دلیل،

فروشندگان حرفه ای، باارزش ترین و گران ترین نیروھای یک سازمان ھستند.

احسان جعفری، استراتژیست ارشد فروش و بیزنس کوچ، می گوید:

«فروش، تنھا شغلی در جھان است که شما چکِ حقوقی تان را خودتان می نویسید. در مشاغل کارمندی، سقف
درآمد شما توسط یک مدیر تعیین می شود؛ اما در فروش، سقف درآمد شما را مھارتِ متقاعدسازی و
پوست کلفتیِ شما تعیین می کند. با این حال، فروش برای افرادِ ضعیف، زودرنج و کسانی که به دنبال "آب باریکه و
امنیت" ھستند، یک جھنمِ واقعی است. اگر می خواھید بدانید آیا ژنِ یک فروشنده را دارید یا نه، ابتدا باید بپرسید
آیا حاضرید فرمول ذھنی تبدیل درآمد کارمندی به درآمدھای نجومی (شکستن قفس حقوق ثابت) را

بپذیرید و از منطقه امن خود خارج شوید؟»

در این مقاله، بدون شعارھای انگیزشی، زیر و بم این شغل را در ترازوی منطق قرار می دھیم.

١. نیمه تاریک فروش (The Dark Side)؛ چرا ٨٠٪ افراد در سال اول استعفا
می دھند؟

اگر کسی به شما گفت فروش شغل راحتی است، قطعاً تا به حال چیزی نفروخته است. بیایید با دردھای این شغل
شروع کنیم:

(Rejection) الف) طوفانِ "نـه" شنیدن

در فروش، شما بیشتر از ھر شغل دیگری کلمه "نه" را می شنوید. مشتری گوشی را روی شما قطع می کند، پیام شما
را سین (Seen) می کند و جواب نمی دھد، یا در جلسه حضوری به شما می خندد. مغز انسان برای پذیرفته شدن در
اجتماع طراحی شده است. وقتی "نه" می شنویم، ھمان بخشی از مغز درد می گیرد که در ھنگام شکستگی استخوان
فعال می شود! بسیاری از افراد نمی توانند این فشار روانی را تحمل کنند. (برای اینکه بدانید چرا مشتریان رد می کنند و
چطور باید این درد را مدیریت کرد، مطالعه چرا مشتریان خرید نمی کنند؟ (کالبدشکافی ١٠ دلیل اصلی شکست

در فروش + راھکار) الزامی است).

(Income Inconsistency) ب) نوسانِ درآمد

یک ماه ۵٠ میلیون تومان پورسانت می گیرید و احساس می کنید گرگ وال استریت ھستید؛ ماه بعد بازار خراب می شود و
فقط حقوق پایه (وزارت کار) را می گیرید. این نوسان، برای کسانی که برنامه ریزی مالی ندارند، استرس زاست.

(Quota Pressure) ج) استرسِ تارگت آخر ماه
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عقربه ھای ساعت در روزھای آخر ماه برای یک فروشنده، صدای بمب ساعتی می دھند. فشار مدیر برای پر کردن تارگت،
می تواند باعث فرسودگی روانی شود. اگر نتوانید استرس خود را کنترل کنید، دچار مشکل می شوید. پیشنھاد می کنیم

پیش از ورود به این شغل، تکنیک ھای استرس شغلی را چطور مدیریت کنیم تا سکته نکنیم؟ را یاد بگیرید.

٢. نیمه روشن فروش (The Bright Side)؛ چرا فروشندگانِ برتر، پادشاھی
می کنند؟

اگر بتوانید از فیلترھای بالا عبور کنید، وارد بھشتی می شوید که در ھیچ شغل دیگری وجود ندارد.

(Uncapped Earning) الف) درآمدِ نامحدود

برخلاف یک کارمند حسابداری که چه ١ سند بزند چه ١٠٠ سند، حقوقش ثابت است؛ شما در فروش شریکِ سودِ
شرکت ھستید. ھیچ سقفی برای درآمد یک فروشنده حرفه ای (High-Closer) وجود ندارد. این شغل، سریع ترین راه

قانونی برای ثروتمند شدن بدون نیاز به سرمایه اولیه است.

(Job Security) ب) امنیت شغلیِ واقعی

با ظھور ھوش مصنوعی (AI)، مشاغل زیادی در خطر حذف ھستند. اما ماشین ھا نمی توانند "ھمدلی" کنند و در
چشمان مشتری نگاه کنند تا اعتماد او را جلب کنند. یک فروشنده قوی ھرگز بیکار نمی ماند. اگر شرکت فعلی او

ورشکست شود، ١٠ شرکت رقیب برای استخدام او صف می کشند.

(Personal Growth) ج) توسعه فردیِ اجباری

شما نمی توانید یک فروشنده عالی باشید اما در ارتباط با ھمسر یا دوستانتان ضعیف باشید. فروش به شما یاد می دھد
چطور خوب گوش کنید، چطور چگونه انتقاد کنیم که طرف مقابل ناراحت نشود؟ و چطور زبان بدن انسان ھا را

بخوانید. فروش، یک دوره فشرده ی روانشناسی عملی است.

٣. آیا من برای شغل فروشندگی مناسبم؟ (آناتومی یک فروشنده ستاره)
بسیاری فکر می کنند برای فروشنده شدن باید یک آدم پرحرف، برون گرا (Extrovert) و چرب زبان باشند که بتوانند
گنجشک را رنگ کنند و جای قناری بفروشند! این یک دروغ بزرگ است. فروشندگان پرحرف معمولاً در فروش ھای ارزان

موفق اند، اما در قراردادھای بزرگ شکست می خورند.

ویژگی ھای واقعی یک فروشنده قدرتمند عبارتند از:

1. شنونده فعال (Active Listener): او ٨٠٪ گوش می دھد و ٢٠٪ حرف می زند.
2. تاب آوری (Resilience): وقتی تلفن قطع می شود، بدون اینکه به خودش بگیرد، شماره بعدی را می گیرد.

3. اعتماد به نفس در برابر پول: او از اعلام قیمت ھای بالا نمی ترسد. اگر شما ھنگام گفتن قیمت صدای تان
می لرزد، ریشه روانی آن را در مقاله ترس از درخواست پول؛ چرا خجالت می کشید قیمت بدھید؟ پیدا

کنید.
4. نظم و دیسیپلین (Discipline): فروش، علمِ پیگیری است، نه شانس.

برای اینکه متوجه شوید دقیقاً چه مھارت ھایی نیاز دارید تا از یک تازه کار به یک اسطوره تبدیل شوید، باید از خود بپرسید
چگونه به یک فروشنده ستاره تبدیل شویم؟ (نقشه راه جامع فروش با متد احسان جعفری).

۴. مسیر ارتقای شغلی (Career Path) در فروش
فروشندگی یک شغلِ "بن بست" نیست. مسیر پیشرفت در این شغل یکی از شفاف ترین مسیرھای شرکتی است:
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1. کارشناس فروش / ویزیتور (SDR / Sales Rep): خط مقدم جبھه. پیدا کردن مشتری و برقراری تماس سرد.
2. مدیر حساب مشتریان (Account Executive): مذاکره، برگزاری جلسات و بستن قراردادھای نھایی.

3. مدیر کلیدی حساب ھا (Key Account Manager): مدیریت ۵ تا ١٠ مشتری بسیار بزرگ (VIP) که ٨٠٪ درآمد
شرکت را تامین می کنند.

4. مدیر فروش (Sales Manager): استخدام، آموزش، کوچینگ و مدیریت تیم فروش.
5. مدیر ارشد فروش / معاونت (VP of Sales): طراحی استراتژی ھای کلان و تعیین تارگت ھای سالانه.

جالب است بدانید در لیست ۵٠٠ شرکت برتر دنیا (Fortune 500)، بیش از ٣٠٪ از مدیران عامل (CEOھا)، کار خود را از
دپارتمان فروش آغاز کرده اند! چون کسی که بتواند محصول را بفروشد، می تواند ایده را به سرمایه گذار و چشم انداز را به

کارمندان نیز بفروشد.

۵. چگونه وارد این شغل شویم و موفق بمانیم؟
اگر تصمیم گرفته اید وارد این میدان نبرد شوید، باید مسلح باشید. شما نمی توانید با خواندن چند کتاب تئوری، پای میز

مذاکره با گرگ ھای بازار بنشینید.

گام اول: محصولی را انتخاب کنید که به آن باور دارید. اگر خودتان حاضر نیستید آن محصول را برای مادرتان بخرید،
ھرگز نمی توانید آن را به یک غریبه بفروشید. (دروغ گفتن در فروش، در نھایت چھره شما را لو می دھد).

گام دوم: روی فن بیان و کنترل استرس خود کار کنید. مشتری بوی ترس را می فھمد. اگر در ابتدای کار ھستید،
مھارت ھای پایه ایِ تکنیک ھای افزایش اعتماد به نفس در فروش؛ چگونه بدون لرزش صدا بفروشیم؟

برای شما حکم جلیقه ضدگلوله را دارد.
گام سوم: قبل از اینکه پشت تلفن بنشینید یا در جلسه حاضر شوید، اصول متقاعدسازی را از پایه بیاموزید. آیا

می دانید چگونه ھر چیزی را به ھر کسی بفروشیم؟ (حتی یک خودکار معمولی!)

نتیجه گیری: آیا ارزشش را دارد؟
شغل فروش مثل یک آینه است؛ تمام نقاط ضعف و قدرت شما را بی رحمانه به صورتتان می کوبد. اگر به دنبال شغلی
ھستید که ساعت ٨ صبح کارت بزنید، پشت میز چای بخورید، ساعت ۴ عصر به خانه بروید و سر ماه یک حقوق بخور و
نمیر بگیرید، ھرگز وارد فروش نشوید. شما در این شغل، زجر خواھید کشید. (در عوض می توانید مطالعه کنید که

چگونه با حقوق کارمندی پولدار شویم؟ (فرمول عملی مدیریت پول)).

اما اگر به دنبال ھیجان، رقابت، درآمدی ھستید که شما را از طبقه ی متوسط به طبقه ی مرفه پرتاب کند، و می خواھید
شخصیتی کاریزماتیک و نفوذناپذیر بسازید، فروش بھترین، عادلانه ترین و زیباترین شغل دنیاست.

اگر تصمیمتان برای ورود به این دنیای جذاب قطعی است، یا اگر الان فروشنده ھستید و می خواھید درآمدتان را از ماه
آینده منفجر کنید، دوره فروش 2 برابری دقیقاً ھمان میانبری است که شما را از ۵ سال آزمون و خطا نجات می دھد و

فوت کوزه گری را در اختیارتان می گذارد.

علاوه بر این، اگر می خواھید باورھای سمی که سال ھاست جلوی ثروتمند شدن شما را گرفته اند ریشه کن کنید، وبینار
ققنوس یک چک آپ کامل برای ذھنیت مالی شماست.

�� درخواست ارزیابی مھارت ھای فروش و مشاوره مسیر شغلی (حضوری و آنلاین):

طراحی نقشه راه اختصاصی برای تبدیل شدن به یک فروشنده حرفه ای با بیزنس کوچ، احسان جعفری:

�� [رزرو وقت مشاوره استعدادیابی]

(FAQ) سوالات متداول ❓
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١. آیا برای فروشنده شدن باید مدرک دانشگاھی مرتبط (مثل مدیریت بازرگانی) داشته باشیم؟ خیر. فروش
یکی از معدود مشاغلی است که در آن، "عملکرد" ١٠٠٪ مھم تر از "مدرک" است. بسیاری از بھترین فروشندگان ایران،
فارغ التحصیل رشته ھای کاملاً بی ربط یا حتی فاقد تحصیلات دانشگاھی ھستند. در فروش، ھوش ھیجانی (EQ) بسیار

مھم تر از ضریب ھوشی (IQ) یا مدرک است.

٢. من آدم به شدت درون گرایی (Introvert) ھستم و خجالت می کشم، آیا می توانم فروشنده شوم؟ اتفاقاً
درون گراھا می توانند فروشندگان بی نظیری باشند! چرا؟ چون فروشِ مدرن درباره "پرحرفی" نیست؛ درباره "طرح سوالات
دقیق" و "گوش دادنِ عمیق" است. درون گراھا ذاتا شنوندگان بھتری ھستند. فقط کافیست روی اعتماد به نفس خود در

ھنگام نھایی سازی معامله (Closing) کار کنید.

٣. آیا شغل فروش در بحران ھای اقتصادی (مثل تورم فعلی ایران) ریسک بالایی ندارد؟ دقیقاً برعکس. در
زمان بحران ھای اقتصادی، شرکت ھا بودجه ھای اضافی (مثل تبلیغات بیلبوردی، تشریفات و...) را قطع می کنند، اما
ھیچ وقت بودجه و پورسانتِ کسی را که برایشان "پول نقد" می آورد قطع نمی کنند! یک فروشنده خوب، ضدتکانه ترین و

امن ترین جایگاه را در زمان بحران اقتصادی دارد.


