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و فروشندگان   ندگانیکه نما  یسؤالات  نیو پرتکرارتر  نیترجیاز را  یکیتا به    میمقاله قصد دار  نیدر ا

 ن ی. و امیبپرداز  اند،دهیاز ما پرس  نگ یمارکتمهیب  ی آموزش  ی نارهایها و سم تاکنون در دوره  مه یب

 سؤال عبارت است از: 

 !ست؟یبپرسم، چ یاز مشتر مهیدر فروش ب توانمیکه م یسؤال نیبهتر

هستند که   یسؤالات  نیترو هوشمندانه  نیتررکانهیوجود دارد که جزو ز  ی دیدو پرسش کل  درواقع

 که عبارتند از:  پرسد یخود م یاز مشتر  مه،یفروشنده خبره در صنعت ب  ای  ندهینما  کی

چه  نامهمهیب نیا دینظر شما مردم معمولاً در زمان خربه ؛یمشتر ی»آقااول:    سؤال

 کنند؟«یم یاشتباهات

 ؛ یمشتر  ی: »آقادیبپرس  ی از مشتر  د،یهست  تی مسئول  مه یدرحال مذاکره بر سر فروش ب  یوقت  مثلاً

 کنند؟« یم   یچه اشتباه  تی مسئول  مه یب  د یما مردم معمولاً در زمان خرنظر شبه

در   یکه نکات  دیبریسمت م   نیرا به ا  یذهن مشتر  ، یسؤال  نیشما با مطرح کردن چن  درواقع

متوجه او   یآنها را نداند ممکن است ضرر بزرگ  یوجود دارد که اگر مشتر  نامهمهیب  نیا  دیخر
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است که همواره اثبات شده که »ترس   نیسؤال، ا  ن یا  دنیپرس  یاصل  لی دل  گر، یشود. به عبارت د

به سود بردن« است و مردم دوست دارند هنگام   لیاز »م  تریبرابر قو  2.5حداقل    دن«از ضرر کر

 .رندی را بگ  ی هر اشتباه  ی(، جلومت یقگران  ی دهایکردن )بخصوص در خر  دیخر

مشتر   یسؤال  ن ی چن  دنیرسپ  نیبنابرا م  یاز  زم  شودیباعث  برا  ی انهیکه  سر   نکه یا  یمساعد 

 ی گرید  نامه مهیهرنوع ب  ا ی  ت یمسئول  مه یب  کی   د یمردم در زمان خر  جیبه اشتباهات راصحبت راجع

 باز شود.  یبا مشتر  د، یکه درحال مذاکره فروش بر سر آن هست

 دیخودش از خر  یها ینگران  ی ممکن است باعث شود که مشتر  ی سؤال حت  ن یا  گر، یطرف د  از

  لیاز دلا  یکیبگذارد. درواقع    انیاشتباه را با شما درم  ینامهمهیب  دیخر  ای  نامهمهیب  کیاشتباه  

 یها مهیب  ا ی  تیمسئول  یها مهیب  ر ی)نظ  متیقگران  ی هانامهمهیب  د یاز خر  ی طفره رفتن مشتر  یاصل

 ی ها نخواسته که تمام دغدغه  ا ینتوانسته و    ا ی  ی است که مشتر  نیبالا( ا  ی هامهیبا حق ب  عمر

 بگذارد.  انیدرم  مه یب  ندهینما  ایخودش را با فروشنده   یذهن

 ار یو هم در اخت  گذاردیم   یمشتر   اری فرصت را، هم در اخت  نیفوق، ا  یسؤال هوشمندانه  دنیپرس

بتوان تا  در مشتر  دیشما  از ضرر کردن  ترس  و  ارائه  یدغدغه  با  قانع   ل یو دلا  حاتی توض  ی را 

 .دیببر  نی خودتان، از ب  یکننده

م  البته روشها  د یتوانیشما  به  را  فوق  کن  ز ین  ی گرید  ی خلاقانه  ی سؤال  برادیمطرح  مثال   ی . 

عمر، چه   مهیب  نیا  د ینظر شما مردم معمولاً در زمان خربه  ؛یمشتر  ی : »آقادیبپرس  دیتوانیم

 !«شود؟ یم  دشانیعا  یسود

»»آقا دیبپرس  دیتوانیم   ای  و خربه  ؛ یمشتر  ی:  زمان  در  معمولاً  مردم  شما   مه یب  ن یا  دینظر 

 !« آورند؟یبدست م  ی چه امکانات ت،یمسئول
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پاسخ آن را نداند و شما در مقام و   ی که مشتر  د ییرا مطرح نما  یاست که سؤال  نیمهم ا  ینکته

که   ی. مردم ذاتاً به کساندیبگذار  ی مشتر  اریمشاور دلسوز، پاسخ آن سؤال را در اخت   ک ی  گاهیجا

 همذاکر  ان یدر جر  یاعتماد   ن یچن  جادیو ا  کنندیناخواسته اعتماد م  رند، یبگ  اد یاز آنها    ی زیچ

 .کندیبرابر م   ن یشما را چند  تیاحتمال موفق   مه، یفروش ب

فروشنده   ای  ندهینما  کیکه    یاپرسش و سؤال هوشمنده  نیبه دوم  میپردازیمقاله م  نیا  یادامه  در

 :پرسدیخودش م  انیاز مشتر  مه،یخبره در صنعت ب

عمر را  مهینام ب یوقت دییجمله بگو کی ایکلمه  کیدر  ؛یمشتر ی»آقادوم:    سؤال 

 !«د؟یآیبه ذهن شما م یزیچه چ دیشنویم

شرکت   ی بندی: »دادن تعهدات رنگارنگ و عدم پادیممکن است در پاسخ بگو  ی مثال مشتر  یبرا

 تعهدات«   نیبه ا  مهیب

 ی ذهن  ینگران  نیکه بزرگتر  دهدیبه شما نشان م  رایاست! ز  رینظیپرسش، در نوع خود، ب  نیا

 .دییخاص را برطرف نما  یآن نگران  دیتوانیچطور م  نیاست و بنابرا  یاچه مسئله  یبر رو  یمشتر

در جلسه   یوقت  هایبگذارم. اغلب مشتر   انیمهم را با شما درم  یلیموضوع خ  کی  دی بده   اجازه

: ایفکر کنم!« و  شتریآن ب ی درباره دیاست؛ اما با ی خوب مه ی: »بندیگویملاقات فروش، به شما م 

رد مشورت کنم و بعد مو  نیبا همسرم در ا  د یاجازه بده   د؛یکه داد  یخوب   حات ی»ممنون از توض

  نیانواع ا  دنیاز شن  ز یکه احتمالاً گوش شما ن  یگر ید  ی هر بهانه  ای!« و  دهمیاطلاع م  ما به ش

ها بهانه  نیتمام ا  یو پشت پرده  یواقع  ی که معن  نجاستیرنگارنگ، پُر است. نکته مهم ا  ی هابهانه

 و آن، عبارت است از:   زیچ کیفقط و فقط  

 ی ترس و نگران  کیشما،    ی شنهادیپ  ی نامهمهیب  ن یمتأسفانه من در رابطه با ا  ز؛ یعز  ی ندهی»نما

شما و   ی با مطرح کردن آن، باعث ناراحت  دهم یم   ح یکه ترج  یی دارم. اما از آنجا  ی عمده و اساس
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 ح یخودم و شما را فراهم نکنم، لذا ترج  نیدر روابط ب  یبه شما نشوم و موجبات دلخور  ن یتوه 

 کیبگذارم،    انیو ترس خودم را بصورت رک و صادقانه با شما درم  ینگران  که نیا  یبه جا  دهمیم

 و شما را از سر خودم باز کنم!«  اورم یمحترمانه ب  یبهانه

که   دیبدان  نی. بنابراآورندیرا در مقابل شما بر زبان نم   ی افکار  نی است که مردم هرگز چن  یهیبد

است   ی ترس در اعماق ذهن مشتر  کیها فقط وجود  تمام انواع بهانه  یو پشت پرده  یواقع  یمعنا

 . دیو رفع کن  دی بکش  رونیآن را ب  دیکه با

 ی به سطح آوردن ترسها  یعنی.  دهدیشما انجام م  یکار را برا  نی هم   قاًیشماره دو دق  »پرسش 

 « یمشتر   یذهن

 :مه یسؤالات در مذاکره فروش ب نیبدتر

بد و مضر هم وجود دارند که   اریکه گفته شد، سه پرسش بس  یرزشبا ا  اریدو پرسش بس  درمقابل

 : دیخود بپرس  انیاز مشتر  دیتوانیهستند که م  ی سؤالات  ن یجزو بدتر

 مضر اول: پرسش

 د؟« یادهیما شن  مهیدرباره شرکت ب یزیتابحال چ ایآ   ؛یمشتر ی»آقا

 خواهد یکه م  رسدینظر م به  ن یچن  کند، یرا مطرح م  ی سؤال  ن یچن  مه،یکه فروشنده ب  یهنگام 

 یمنف  ی انکته  ایاز معامله با شرکتش ندارد و    ی بد  ی تجربه  ، یحاصل کند که مشتر  نانیاطم 

عبارت . بهرسدیقبل از خودش به مقصد م  یز یهر چ  ی آوازه  ندیگویاست. م  دهیآن نشن  یدرباره

را   نیا  ی به مشتر  یزبان یان بسؤال، با زب  نیبا طرح ا  مه،یفروشنده ب  ییگفت که گو   توانیم  گرید

برخلاف شرکتها  نی: »ادیگویم ما  را کردم چون شرکت  معروف    ب،یرق   مهیب  یسؤال  چندان 

 به ما اعتماد ندارند!«   ها یلیو خ  ستین
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 مضر دوم: پرسش

 !« د؟ییبگو می شرکت خودتان برا یدرباره یممکن است لطفاً کم ؛یمشتر ی»آقا

  د یاکه نتوانسته  اطلاع،یب  یلیخ  ایو    دیتنبل هست  یلیخ  ایکه    دیکنیپرسش، ثابت م  نیطرح ا  با

که   دیداریوا م  یبه سؤالات  یی را به پاسخگو  ی مشتر  ی. وقتدیکن  دایخودتان اطلاعات لازم را پ

 رسدر دست  یراحتبه  نستاگرام،یو ا  نترنتیدر ا  ایدر سطح بازار    قیتحق  ی جوابشان تنها با کم 

که خسته و   دیدانیو حتماً خودتان بهتر م   دی کنیرا خسته و دلسرد م  ی هستند، درواقع مشتر

شما، چقدر به ضررتان تمام خواهد   ینامهمهی نسبت به شما و ب  یکسل شدن و دلزده شدن مشتر

 شد.

 مضر سوم: پرسش

 معامله انجام شود؟!«  نیچه کار کنم که ا ؛یمشتر ی»آقا

.  دیادهیخود پرس انیدارم که بارها آن را از مشتر نانیاطم  رایآشناست؛ ز تانیسؤال برا  نیا حتماً 

را بشکنم و هر کار   ام مهیو حق ب  مت ی که حاضرم ق  دییگویم  یبه مشتر  ،یسؤال  ن یبا طرح چن

ا  یگرید تا  بکنم  را  است  بگ  نیکه لازم  سر  بهردیمعامله  چن  ی جا.  به شما   ،یپرسش  نی طرح 

 :دیرا بپرس  ن یا  هیشب  یکه سؤال   کنمیم  شنهادیپ

متوجه شدم که چه   قاًیاز کارمندان شما صحبت کردم و دق  یادیمن با تعداد ز  ؛یمشتر   ی»آقا

را ارائه   یشنهادیما باشد. چند راهکار پ  ینفع هر دومعامله به  نیانجام شود تا ا  د یبا  ییکارها

 د؟« یفقموا  م؛یو قرارداد را ببند  میاز آنها را انتخاب کن  یکی  د،یموافق باش  که یا در صورتت   دهمیم

معاله انجام شود،   نی لازم است بکنم تا ا  یچه کار  دییجلسه بگو  یکه اگر در ابتدا  دیباش  مطمئن

ندارد؛ و در هر دو   تانیبرا  ی سود  چی که ه   دی فروشیم  ی امهیب  ای  دیگردیبرم  یبا دست خال  ای
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نسبت به آنچه   یکامل  ی آگاه   ، یدر مقابل، اگر هنگام صحبت با مشتر   اما  .دیاصورت، شما بازنده

 کرد.  دیحتماً با دست پُر جلسه را ترک خواه   د،یرا داشته باش  د یانجام ده   دیبا

 کنم؟ یطراح یترسؤالات با ارزش  چطور

 است که:   نیمورد ا ن یدر ا  ت یحائز اهم   نکته

که   دیطرح کن یارزش قائل است و سؤالات ییزهایچه چ یشما برا یمشتر دیبدان دی»با

 د« ی خواهیبدهد که شما م  یو پاسخ ردیرا در بر بگ یمشتر یهاخواسته

را   ی که چطور افکار و احساسات مشتر  دیبدان  د یبا  د، یطرح کن  ی سؤال ارزشمند  دی خواه یم  اگر

لباس زنانه کار   کیبوت  کیفروشنده که در    کی   ی جالب درباره اریمورد بس  کی  . دیهدف قرار ده 

کمکتون   تونمی: »میاشهیجمله کل  یجاجالب، به  یفروشنده در اقدام  نیوجود دارد. ا  کندیم

  یچه برداشت  نند،یبیلباس شما را م  گرانید  یوقت  دی: »دوست دارپرسدیم  ی کنم؟« از مشتر

 ند یبیلباس م   نیمن را در ا  ی: »دوست دارم هرکسدهدیپاسخ م  یترمش  ی کنند؟« و مثلاً وقت

 نفس هستم.« مستقل، محکم و با اعتمادبه  یمتوجه شود که من زن

 د یده یحالا اجازه م  ست؛ یعال  یلی: »خپرسدیم  ، یپاسخ مشتر  دنیلباس، پس از شن  فروشنده

 د؟« یکن  دایصودتان است پرا که مق  ی زیچ قاً یکنم تا دق  شنهاد یمن چند نمونه لباس به شما پ

 یارزشمند است را در نظر گرفته و به مشتر  ی مشتر  یرا که برا  یزیکار، چ نیفروشنده با ا نیا

 مهمتر است.   یز ی از هر چ  «ی خود مشتر  ی ذهن  ریکه »تصو  کندیمهم را مخابره م  غامیپ  نیا

که   ری. به مثال زدیانجام ده   د یفروشیکه م  یا نامهمهی کار را در رابطه با نوع ب  ن ی هم   دیبا  ز ین  شما

منطقه   ی که کارمند شهردار  ی مشتر  ک یاز مذاکرات فروش خود من با    ی کیضبط شده    ی از صدا

 :دیتهران بوده است، توجه کن  9
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 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 
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 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 عمر  مهیسؤالات در مذاکره فروش ب نیو بدتر نیبهتر

 نویسنده: حامد عسگری

 دیشویبازنشسته م  نکهیبه محض ا  دیدوست دار  ؛یذاکران  ی: »آقا دمیخودم پرس   ی از مشتر  من

 د؟« یکن  یزندگ  یو چطور   دیکجا برو

 - تهران را رها کنم و برگردم به شهر خودم  ی دود و دم هوا نی: »دوست دارم ادیگویم یمشتر

 کنم.«  یو زندگ  رمیدار بگ  اطیخانه ح  ک یو    -طالقان  

او ارزشمند است،   یکه برا  یز یو چ  یمشتر  ی ذهن  ریتصو  نیخودم را بر ا  یمن سؤال بعد  حالا

محض بازنشسته شدن شما اتفاق به  نیا  نکهیا  یبرا  ست؛ یعال  یلی: »خپرسمیو م  کنمیمنطبق م

 راهکار وجود دارد.  نیقطعاً چند  فتد،یب

شما را به   ق،یحساب شده و دق  یلیکنم که خ  شنهادیرا به شما پ  یمن طرح  دیده یاما اجازه م

 برساند؟«   دیکه دار  یاخواسته  نیا

 ان یدر جر  رگذارتری ت بهتر و تأثسؤالا  یطراح  ینهیمقاله به شما در زم  نیا  یمطالعه  دوارمیاُم

 کمک کرده باشد.  مه ی مذاکره فروش ب

 م یخوشحال خواه   ار یبس  د، یمقاله دار  نیارائه شده در ا  ی در رابطه با روشها  ی نظر  ا یتجربه    اگر

از طر که  کامنت  قیشد  و  نظرات  زبخش  در  سا  نی هم   ریها  و  ما  با  سا  ریصفحه،    ت یکاربران 

 . دیبه اشتراک بگذار  نگ یمارکتمهیب

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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