Предлагаем 40 вопросов, которые задают при приеме на работу зарубежные компании. Для удобства мы разделили их на три блока.

Вопросы о навыках соискателя
Что вы делаете, чтобы оставаться в курсе новостей рынка? Даже если кандидат прежде работал в другой сфере, ответ покажет способность находить и отслеживать ресурсы по заданной теме.
Объясните мне что-нибудь. Это не вопрос в буквальном смысле слова. Но такая просьба позволяет проверить, насколько внятно человек умеет доносить концепцию или пошагово описывать процесс.
Сколько времени вы потратили на выстраивание отношений с клиентами на предыдущем месте работы? А сколько — на поиск новых заказчиков? Почему? Одни компании отдают предпочтение менеджерам, которые умеют поддерживать отношения с имеющимися клиентами, другие больше ценят «охотников» за новыми заказчиками. Сторонитесь сейлзов, которые используют одну тактику в ущерб другой: в продажах важны обе.
Какие вопросы вы любите задавать потенциальным клиентам? Хороший менеджер по продажам спрашивает больше, чем рассказывает сам. В идеале кандидат должен назвать несколько открытых вопросов, которые помогают понять потребности потенциального заказчика.
Как вы отрабатываете возражения? Чтобы переговоры прошли успешно, менеджеру следует заранее готовиться к возможным возражениям, а не полагаться на экспромт. Ищите в ответе кандидата подтверждение такой подготовки.
Какое место в вашей работе занимают социальные сети? Продажи в соцсетях набирают популярность во всех сферах. Даже если кандидат еще не использовал этот канал поиска клиентов, желательно, чтобы он рассматривал такую возможность.
Какую роль в продажах вы отводите контенту в соцсетях? Не страшно, если кандидат не выкладывает фотографии и не размещает посты на своей странице в Facebook или «ВКонтакте». Но активное общение в интернете и особенно публикации, связанные с профессиональной деятельностью, будут плюсом.
Каким образом вы изучаете потенциального клиента перед звонком или встречей? Какую информацию ищете? Убедитесь, что кандидат собирает не только профессиональные, но и личные сведения о потенциальном заказчике, чтобы узнать как можно больше. Менеджер должен быть наблюдательным.
Если вы получите эту работу, что вы сделаете в первый месяц? Ответ на этот вопрос не обязательно должен вас удивить. Однако желательно, чтобы у кандидата был план действий на первое время. Независимо от того, сколько продлится обучение нового сотрудника, лучше нанимать человека, который умеет самостоятельно ориентироваться в непривычных условиях.
Как вы думаете, что нашей компании нужно исправить или усовершенствовать? Ответ на этот вопрос показывает, насколько хорошо человек изучил организацию до собеседования, а также демонстрирует креативное мышление и предпринимательские способности кандидата.
Какую пользу компания приносит клиенту? Ответ продемонстрирует, как много о вашей фирме знает кандидат. Если он не сможет даже частично описать преимущества вашего товара или услуги, скорее всего, это не ваш человек.
Чему вы научились за последнее время? Вы ведь хотите нанять человека, который постоянно развивается сам и совершенствует продающие стратегии? Этот вопрос поможет найти его.
Какие три оценивающих вопроса вы задаете каждому потенциальному клиенту? Ответ будет зависеть от того, что и кому продавал кандидат. Однако в любом случае он позволит понять, как менеджер классифицирует заказчиков.

Мотивационные вопросы
Что хуже: невыполненный план продаж на месяц или недовольные клиенты? Правильный ответ зависит от целей вашей компании. Остерегайтесь тех менеджеров, которые ставят выполнение плана выше интересов покупателей.
Какую часть процесса продажи вы любите меньше всего? Если окажется, что эта часть — самая важная в вашей компании, такого человека не стоит брать на работу. Кроме того, этот вопрос поможет определить слабые места менеджера.
Что вас мотивирует? Деньги, достижения, помощь клиентам, желание быть лучшим — список можно продолжить. Оценить ответ поможет корпоративная культура вашей компании. К примеру, если менеджеры по продажам работают в команде, вам вряд ли подойдет человек, который привык соревноваться с коллегами.
Чего вы хотите добиться в карьере? Согласно исследованию компании Glassdoor, отсутствие перспектив карьерного роста — одна из главных причин, по которой сейлзы ищут другую работу. Если ваша компания не может удовлетворить амбиции кандидата, вряд ли вы друг другу подходите.
Почему вы решили заняться продажами? У кандидата должна быть не только финансовая мотивация.
Как вы взаимодействуете с коллегами? Даже если в вашей компании не практикуются мозговые штурмы и командная работа, этот вопрос поможет узнать, как кандидат ведет себя в коллективе. Коллеги вряд ли полюбят замкнутого и нелюдимого новичка.
С вами случаются неудачи? Как вы их преодолеваете? Все проходят через сложные периоды, поэтому остерегайтесь человека, который утверждает, что у него не было провалов. В ошибке нет ничего страшного, если сделать из нее выводы.
Как вы считаете, какова роль обучения в работе менеджера по продажам? Если кандидат не найдет что ответить на этот вопрос, скорее всего, он не считает, что должен еще чему‑то учиться.
Какими тремя прилагательными вас мог бы описать бывший клиент? В ответе кандидата должны прозвучать синонимы слова «любезный». Стремление грамотно помочь покупателю — важный элемент в продажах.
Как бы вы описали корпоративную культуру на предыдущем месте работы? Ответ кандидата расскажет о его ценностях, работе в коллективе и взаимодействии с руководством. Если человек жалуется на постоянные переработки или завышенные планы, а в вашей компании присутствуют оба эти фактора — он вам не подходит.
Опишите идеального менеджера по продажам. Чем дольше продавец работает с клиентами, тем больше требований предъявляет к коллегам, если покупателем выступает он сам. Ответ на этот вопрос расскажет об опыте и приоритетах кандидата.
Какими качествами должен обладать сейлз? Чтобы определить, куда направлен моральный компас кандидата, ищите в его ответе синонимы слов «терпение», «сдержанность», «ориентация на потребности клиента». Ведь вам нужен работник, чьи принципы совпадают с ценностями компании.
Какими личными достижениями вы гордитесь? Ответ продемонстрирует ценности и мотивацию кандидата. Если он расскажет, как преодолел ряд трудностей, чтобы добиться цели, перед вами волевой человек. Но если главным достижением окажется просмотр семи сезонов «Игры престолов» за одну ночь, такой соискатель вам не подходит.

Ситуационные вопросы
Различается ли ваш подход в коротком и длинном циклах сделки? В коротких циклах важно уметь закрывать сделку быстро, тогда как длинные требуют более аккуратных и последовательных действий. Кандидат должен знать эти различия и применять их на практике.
Когда вы прекращаете убеждать клиента? Правильный ответ будет зависеть от того, как построена работа в компании. Чем настойчивее менеджер по продажам, тем лучше. Рекомендуется предпринять шесть-семь попыток уговорить заказчика, прежде чем окончательно сдаться.
Как вы поддерживаете хорошее настроение, если день выдался трудным? Посмотрите, как кандидат реагирует на отказы. Нужно ли ему время, чтобы выбросить из головы неприятный разговор, или он тут же забывает о нем?
Вы когда‑нибудь отказывали потенциальному клиенту? Если да, то почему? Если менеджер по продажам пытается навязать покупателю продукт вопреки его потребностям, это тревожный знак. Убедитесь, что кандидат умеет распознавать «не своего» клиента и легко его отпускать.
Кому вам проще всего продавать и почему? Что вы слышите в ответ — описание портрета идеального клиента или разрозненные примеры из трудовых будней? Второй вариант выдаст неопытного специалиста.
«Почему сделка не состоялась?» Вы задавали такой вопрос потенциальному клиенту, который так ничего и не купил? Что он сказал и какой урок вы из этого вынесли? Желание понять, почему в этот раз не получилось, повышает шансы исправить ситуацию в будущем. Менеджер по продажам, который анализирует победы и поражения, усилит вашу команду.
Вспомните самого сложного потенциального клиента. Что вы сделали, чтобы закрыть сделку? Ответ на этот вопрос покажет, как менеджер по продажам работает с трудными заказчиками. А еще вы поймете, способен ли этот человек отодвинуть на второй план гордость, чтобы добиться результата на благо компании.
Каким образом вы могли бы превысить ожидания руководства на этой позиции? Хотите создать звездную команду? Нанимайте людей, которые думают о том, как прыгнуть выше головы, еще до того, как их утвердили в должности. Однако этот вопрос не предполагает конкретного ответа. Он лишь помогает определить, насколько хорошо кандидат понимает предстоящие обязанности.
Если бы завтра вы открыли свое дело, что бы это было? Многие менеджеры по продажам выбрали эту профессию, потому что у них есть предпринимательская жилка. Вопрос о собственном деле поможет узнать мотивацию и цели кандидата, понять, как он преподносит бизнес-идеи.
Как лучше всего завязать отношения с потенциальным клиентом? Если в ответ вы слышите об общении по почте или в соцсетях, это плохой знак. А если кандидат тщательно собирает информацию и стремится наладить отношения при первом же телефонном разговоре — это путь к успеху.
Продайте мне что‑нибудь. От классического «Продайте мне эту ручку» до «Продайте мне то, что будете есть сегодня на обед». Предоставив выбор, вы уйдете от избитого вопроса и проверите, как человек ведет себя в непредвиденной ситуации.
Опишите процесс продажи от начала до конца. Из ответа вы узнаете, насколько хорошо кандидат формулирует свои идеи и поясняет сложные концепции.
Расскажите о возражении, с которым вам сложнее всего было справиться. Как вы его в итоге сняли?Для каждого менеджера есть хотя бы одно возражение, которое ставит его в тупик. Ответ на этот вопрос покажет, как кандидат преодолевает трудности и мыслит стратегически.
Научите меня чему‑нибудь. Продажи — нечто большее, чем просто перечисление преимуществ и особенностей продукта или сервиса. Ответ на этот вопрос продемонстрирует, насколько доходчиво кандидат способен доносить информацию и умеет ли вызывать интерес к новой концепции.

