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 עולם המושגים במכירות
 

שימי לב שאיך שאת מגדירה חלק מהמונחים, במכירות זה מוגדר אחרת לכן חשוב 
 שתעברי בעיון על כל מושג ומושג ותקשרי אותו לראיונות שכבר ביצעת.

 

לצרכנים באמצעות מכירת מוצר או שירות שמממש צורך ועונה על  לעזורהכוונה  -מכירות

בעיה שיש ללקוח. באנגלית נקרא "סייל" מהמילה "סלה" ביוונית לעזור. כשאת מוכרת את 

 המשרה שלך למועמדת, את עוזרת לה למצוא עבודה ולהכניס כסף לבית שלה.

 

ת מציגה את עצמך, דומה  לתסריט בהצגה שאת השחקנית הראשית שם. א -תסריט שיחה

מטרת השיחה ואת המשרה. כאשר מטרת התסריט היא לשמור על רמה אחידה של שיחה 

 שכוללת: התחלה, אמצע וסוף. 

 

מדובר על עובדות יבשות שמייצגות אותך או את הגן שלך )או מוסד חינוכי אחר(  -תכונות

י, גן במושב, פעילויות שנים, גן במיקום מרכז Yשנים בחינוך, גן שקיים  Xלמשל: ניסיון של 

 ייחודיות שיש בגן, כמות עובדים בגן, שעות עבודה ועוד.

 

"אף אחד לא קונה מקדחה אלא את החור בקיר שהיא עושה". את תספרי  -תועלות )ערך(

בדרך כלל התועלת תבוא מיד אחרי  שהיא תבוא לעבוד אצלך. מה יוצא לה מזהלמועמדת 

 התכונה ותדגיש מה היתרון בה.

 

התחלת התסריט בו את תבררי שאת מדברת עם הגורם הרלוונטי, תציגי את  -רושם ראשוני

 עצמך, תוודאי שזה זמן נוח לשיחה וכמובן מה מטרת השיחה.

 

במטרה להבין מה מניע  . זאתהמועמדת לשאלות שאת שואלת אתהכוונה  -בירור צרכים

 .אותה ולהכיר אותה גם בין השורות. חלק מגוף התסריט )אמצע(
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השלב שבו את מחברת את התועלות לתשובות שסיפקה לך המועמדת  -הצגת המשרה

שהמועמדת  שלה,בבירור צרכים. כאן את תספרי לה על המשרה ותדגישי את היתרונות 

 )אמצע(.מעוניינת לשמוע עליהם. חלק מגוף התסריט 

 

הזמן שבו  את מתאמת את הריאיון הפרונטאלי או את ההתנסות בעבודה אצלך. סוף  -סגירה

 התסריט.

 

אלו בעצם שאלות או לבטים שעולים מצד המועמדת. כאשר  -התנגדויות )או התלבטות(

מועמדת אומרת לך לדוגמא: שהגן רחוק לה מדי. היא בעצם אומרת לך במילים אחרות, אני 

קח לי יותר מדי זמן בבוקר להגיע לגן ובערב לחזור מהגן. כאן, היא רוצה לקבל חוששת שיי

שימי לב כאשר עולה התנגדות ממך עוד מידע איך היא תוכל להגיע לגן בזמן סביר. 
 .המועמדת רוצה לקבל ממך עוד מידע לגבי המשרה או נושאים הקשורים לה

 

מפות את תהליך הראיון )או הכוונה למודל שנבנה במטרה ל -מודל שלושת המעגלים

המכירות(. זאת, כך שתוכלי לדעת איך לגשת לשיחה, איך לנהל אותה ומה צריך להיות 

 בתוכה במטרה להתקדם לכיוון סגירה.

 

. הווה אומר: מה המצב המנטאלי שאני מגיעה אתו לשיחה. מעגל התפיסה -מעגל ראשון

ותה. מצד שני, האם אני מאמינה האם אני מאמינה שאתאם את המועמדת או אצליח לגייס א

 תרצה להגיע לראיון ותרצה את העבודה.שהמועמדת 

 

הווה אומר: איך השיחה מתנהלת. האם אני שולטת בשיחה מצד  "איך".-מעגל ה -מעגל שני

 אחד ומצד שני האם אני קשובה למועמדת.

 

. ט שיחה(הווה אומר: מה קורה בתוך שיחת הריאיון )התסרי "מה".-מעגל ה -מעגל שלישי

האם אני מציגה את עצמה כמו שצריך, שואלת את השאלות הרלוונטיות בשיחה, מציגה את 

"מה" חייב -תהליך הההמשרה כמו שצריך ובסוף מנסה לתאם ראיון או לתאם התנסות. בכל 

 גם להיות אמון בין המועמדת אליך.
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המפתח לראיון חלק שאין בו הרבה התנגדויות או  לבטים שעולים. ככול שיש יותר  -אמון

על מה שאת אומרת. מה  יותר אמון בינך לבין המועמדת, היא תהיי יותר קשובה אליך תסמוך

מאפיינים: כימיה, מקצועיות, יצירת  4-שמגדיל משמעותית את הסיכוי לתיאום ראיון. מורכב מ

 הסכמות ודיאלוג.

 

יצירת קרבה בינך לבין המועמדות באמצעות נושאים משותפים, קצב שיחה, טון  -יהכימ

 דיבור ועוד.

 

הכוונה לשליטה בכל רובד במשרה שאת מציעה, הכרת כל ההתנגדויות שצפות  -מקצועיות

 והיכולת להשיב עליהם בצורה מהירה, ממוקדת ולשביעות רצון המועמדת.

 

להוביל את השיחה לכיוון חיובי. את זה עושים במכירות חשוב מאוד  -יצירת הסכמות

באמצעות יצירת מצב שבו את והמועמדת נמצאות באותה נקודת מוצא. דבר זה יוצר חיבור 

 ביניכן באופן לא מודע.

 

יצירת שיחה עם המועמדת. במכירות יש נטייה לצד המוכר )במקרה זה את( לדבר  -דיאלוג

שנוצרת שיחה כדי שהמועמדת תרגיש מספיק ולא לשמוע את הצד השני. חשוב לשים לב 

 נוח לשאול שאלות או להציף לבטים ושאת תוכלי לעזור לה לקבל החלטה.

 

 

לסיכום, במסמך זה הצגתי בפניך את עולם המושגים במכירות. בהמשך אשתמש במושגים 

אלו לכן חשוב מאוד שתדפיסי מסמך זה. המטרה, שתביני טוב יותר את המידע שאספק לך 

 גיוס טוב יותר ובעיקר נכון יותר. לגבי

 

אם את צריכה לגייס סייעות, גננות, מובילות, מטפלות, מדריכים או כל תפקיד אחר בחינוך, 

, להשאיר פרטים ונחזור  .face.co.il-mywww :לאתרהדרכה או טיפול. את מוזמנת להיכנס 

 אליך.
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