Менеджер по продажам
Краткое описание
Менеджер по продажам - это посредник между покупателем и производителем. Менеджер по продажам занимается реализацией товаров или услуг, которые предлагает или производит компания.
Специфика профессии
Менеджер по продажам - ценный профессионал. Он тщательно разбирается в своей сфере, выгодно говорит о преимуществах товара, умеет общаться со сложными клиентами, изучать их потребности и предлагать им выгодные решения. Иногда менеджеру по продажам приходится оформлять возврат товара, отвечать на претензии или, напротив, собирать с покупателей положительные отзывы. Список ежедневных задач зависит от конкретной компании.
Необходимые качества
- Аккуратность. 

- Амбициозность. 

- Добросовестность и ответственность. 

- Настойчивость и упорство. 

- Изобретательность. 

- Коммуникабельность. 

- Эмпатия. 

- Энтузиазм и устойчивость к стрессу. 

- Фокус внимания.
Обязанности
- Знание продукта, который продаёшь. Важно, чтобы менеджер мог ответить на любой вопрос по продукту. 

- Знание технологий продаж. В зависимости от проблем и возражений клиента, специалист применяет техники консультативных, гибких или активных продаж.

- Умение управлять продажами в CRM-системах. Придётся составлять план продаж, собирать базу клиентов и управлять потенциальными сделками в программах, которые помогают автоматизировать процессы. 

- Навыки ведения переговоров. Клиенты разные, и с каждым менеджер должен находить общий язык. 

-  Навыки контроля дебиторской задолженности. Менеджер контролирует долги клиентов. 

- Навыки работы с возражениями. Специалист предугадывает и снимает барьеры, которые мешают клиенту совершить покупку. 

- Навык холодных звонков. Необходимо много обзванивать потенциальных клиентов и привлекать их внимание к своему товару или услуге.

Медицинские противопоказания

- неврологические и психиатрические заболевания, 
- хронические инфекционные заболевания, 
- нарушения речи, зрения и слуха.
Образование
Колледж: специальность 04130101 - Менеджмент 
ВУЗ: специальность 5B050700 - Менеджмент
Карьерный рост
Как выглядит профессиональный рост менеджера по вертикали:
- Мерчандайзер

- Торговый представитель

- Супервайзер по мерчандайзерам

- Специалист по локальным клиентам (менеджер по взаимодействию с федеральными заказчиками)

- Национальный менеджер по ключевым клиентам

- Старший менеджер (специалист по работе с группой клиентов)

- Национальный директор по ключевым заказчикам

- Территориальный менеджер по продажам

- Региональный специалист-продажник

- Дивизиональный менеджер.
Горизонтальная карьера выглядит примерно так:

- маркетолог;

- продуктолог (продакт-менеджер);

- менеджер проектов;

- аккаунт-менеджер;

- loyalty manager (специалист по лояльности клиентов);

- менеджер CRM-системы;

- бизнес-аналитик проблем заказчика;

- development manager (специалист по развитию);

- affiliate-партнер (менеджер партнерских программ).
Родственные профессии 
Инженер; юрист; экономист; менеджер по рекламе; менеджер по управлению персоналом.
