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که از   ی سؤالات  قیعمر از طر  مه یفروشنده ب  ا ی  ندهینما  کیعنوان  است که شما به  نیا  تیواقع

خودتان، ارزش   یشنهادیعمر پ  مهینسبت به ب  ،یمشتر  یبرا  دیتوانیم  د یپرسیخود م  انیمشتر

به شما   د ی. اجازه بده دیبپرس  یسؤالات خوب و درست  دیشرط که بتوان  ن ی. البته به ادیکن  ینیآفر

 .شودیکنم که به آن »سؤالات با ارزش بالا« گفته م  ی را معرف  یوممفه

 ی شما و هم برا  یهستند که هم برا  یفروش، آن گروه از سؤالات  یبا ارزش بالا« برا  »سؤالات 

 ، یعی»سؤالات با ارزش بالا« به صورت طب  نی را به همراه دارد. بهتر  یر یادگی  یتجربه  ،یمشتر

 . کندیم  ریسراز  یرا هم به ذهن شما و هم به ذهن مشتر   ییهاده یا

سؤالات، اغلب   نیاست که ا  نیا  شودیم  دهیکه در اکثر سؤالات با ارزش بالا د  ییهایژگیاز و  یکی

ام که شما گذاشته  نیمقاله فرض را بر ا  نیباز هستند و نه سؤالات بسته. البته من در ا  یسؤالات

. اصلاً دیدانیو تفاوت سؤال باز و سؤال بسته را م  ف یتعر  مه، یفروشنده ب  ای  نده ینما  کیعنوان  به

. دیمذاکرات فروش خودتان باش  ان یحالا هم در حال استفاده از سؤالات باز در جر  ن ی هم   دیشا

ارزش ممکن،   نیکه شما از سؤالات باز با بالاتر  م یکسب کن  نان یاطم   می خواه یمقاله م  نیاما در ا

 .دیکنیاستفاده م
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 باز: سؤالات

»چگونه«، »چطور« و امثال  با »چرا«،  ا«ی»آ  یجا هستند که به  یسؤالات باز، سؤالات  ،یکل  طوربه

  را یز  شوند،یم  ی. سؤالات باز، باعث باز شدن باب صحبت و مکالمه با مشترشوندیشروع م  نهایا

 کلمه پاسخ دهد.  کینوع از سؤالات، با    نیبه ا  تواندینم   یمشتر

 15در    دیدوست دار  ؛یمشتر  یباشد: »آقا  نیبه ا  هیشب  ی زیچ  تواندیمثال از سؤالات باز م   کی

  ی سؤال برا  نیجواب به ا  د؟«یقرار داشته باش  ی طیدر چه شرا  ،یمال   یاز نظر پشتوانه  نده،یسال آ

 یسؤال، منحصر به همان مشتر  نیبه ا  یپاسخ هر مشتر  نکهیافراد مختلف، متفاوت است. ضمن ا

 .شود یم  ی شما و مشتر  نی ب  تریطولان  ی مکالمه  کیو معمولاً باعث آغاز   تاس

 از در مقابل سؤالات بسته: ب  سؤالات

 ی مکالمه  کیمعمولاً باعث آغاز    شوندیکه با »چرا« و »چگونه« شروع م  ی باز با سؤالات  سؤالات

پاسخ   ر« ی»خ  ایکلمه مثل »بله«    کیبا    توانی. اما سؤالات بسته را مشوندیم   یبا مشتر  تریطولان

 داد. 

و نقش خود را در مذاکرات فروش دارند. اگر   گاهیسؤالات باز و سؤالات بسته هرکدام جا  البته

که در شرکت   ی)مثل تعداد کارمندان دیهست ی عدد  ا ی  یاکلمه  کی  یشما تنها به دنبال پاسخها 

 ه از سؤالات بست  نها،یبه ا  هیمسائل شب  ری( و سای درآمد مشتر  ایو    کنندیکار م  یکارخانه مشتر  ای

 .دیمناسب استفاده کن  یاوهیشبا  

اول  ی فیاطلاعات ک  م یخواه یم  یوقت  اما به دست   ی و احتمال  دیجد  انیاز مشتر  هیدر مکالمات 

حالا با مراجعه به   ن ی هم   دیتوانیباشند. البته شما م  دتریمف  اریبس  توانندیسؤالات باز م  م،یاوریب

 107کتاب    نیا  یعمر« از آموزشها  یهامهیب   یمن با عنوان »رمز فروشندگ  یکیکتاب الکترون

. سپس از »سؤالات باز« دیخودتان استفاده کن  یهیمکالمات اول  یزیربرنامه  یبرا  گان، یرا  صفحه
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برقرار  یاعتماد ساز   یبرا با مشتر   یو  ن  ،یارتباط  آشنا  ازها یشناخت  ا  ی با مشتر  یی و   جاد یو 

 .دیاستفاده کن یر مثبت با مشت  یارابطه

 ... کنمیآشنا م   شتریکار، بهتر و ب  نیانجام ا  یمقاله، شما را با نحوه  نیا  یادامه  در

 م؟ یسؤالات باز بپرس دیبا چطور

 دی شما مف  یجلسه برا  نیا  ایبپرسم: »آ  یمذاکره فروش، از مشتر  یجلسه  کی  یمن در انتها  اگر

»بله« است   ایپاسخ آن    رای. زشودیسؤال بسته، محسوب م  کیسؤال من    نی!«، قطعاً ار؟یخ  ایبود  

 ر« ی»خ  ای

 م، یاکه برگزار کرده  ی اجلسه  ا یآ  میکه بدان  شودیسؤال بسته باعث م  نیا   دنیاست که پرس  درست

چقدر بوده   ی مشتر  نیا  ی ارزش جلسه برا  میدانیاما نم   ر، ی خ  ا یبوده است    د یمف  ی مشتر  یبرا

!(. کندیکار را نم  نی ارائه کند که معمولاً هم ا یشتریب حاتیتوض یخود مشتر  نکهیاست )مگر ا

نبوده،   د یمف  ش یجلسه برا  نیباشد که ا  ن یواقعاً نظرش ا  یممکن است که مشتر   گریطرف د  زا

 کند.  ت ی: »بله« که فقط ادب را رعادیگویاما در پاسخ، م

در مورد   ی جلسه تا حدود  ینجایکنم: »ما تا ا  انیب  نطور یسؤالم را ا  توانمیمن م  گر، یطرف د  از

پوششها امیاصحبت کرده  نامهمهی ب  نیا  ی تمام  تا  کل  نجای.  مورد  در  و   مه ی ب  نیا  اتینظر شما 

 ست؟« یآن چ  یپوششها

 دیگویرا به من م نامهمهیشما به صورت واضح درک خود از ب ی! مشتراُفتد؟یم ی چه اتفاق حالا 

کنم. علاوه بر   یریگجهیام نتداشته  ی مشتر  نیکه با ا  یادر مورد ارزش جلسه  توانمیو بهتر م

 ش ارز  نیتا ا  کندیکمک م  یکه برگزار شده به مشتر  یاسؤال در مورد ارزش جلسه  دنیپرس  ن،یا

از شما خوشش   شتریب  ،ی است که مشتر  نیا  یینها  یجهیرا در ذهن خودش ماندگار کند. نت

 داشت.  د یاز او را خواه   ی شتریسؤالات ب  دنیپرسخواهد آمد و شما امکان  
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 ام...گذاشته  انیروش استفاده از سؤالات باز را با شما درم  یمهم درباره ار یادامه، سه نکته بس  در

 د ی کن  لیسؤال باز تبد ک یرا به  ی. هر سؤال 1

که   کنم یم  هی. توصدیتوجه کن  د،یپرسیخود م  انیکه از مشتر  یامروز به بعد، به سؤالات  نی هم   از

با گوش   دیتا بعداً بتوان  د یضبط کن  لیرا توسط موبا  انتانیمکالمات خودتان با تمام مشتر  یصدا

توجه   نکته  نی. مثلاً به ادیکن  دایخودتان در طرح سؤالات باز و بسته را پ  راداتیکردن به آنها، ا

کسب   یسؤال باز را برا  کی  دیتوانستیمکه    یوقت   ،یکه چند بار در هر مذاکره با هر مشتر   دیکن

و   ن یو با تمر  جی! به تدرد؟یاسؤال بسته، اکتفا کرده  کیبه    د، یبپرس  یاز مشتر   شتریاطلاعات ب

 . دیده   رییخود را به سؤالات باز تغ یسؤالات بسته  د یکن  یتکرار، سع

 د ی سؤال باز را مطرح کن  کیدر ادامه،   د،یدی. اگر سؤال بسته پرس 2

را مطرح   یاباشد. اگر سؤال بسته  د یشما هم مف  یبرا  د یبلد هستم که شا  ی ترفند کوچک  من

مثال، اگر در ابتدا    ی. برا دیکن  لیسؤال باز تبد  کیدر انتها، آن را به    دی توانیم  شه یهم   د،یاکرده

در ادامه   دیتوانیاست؟« م  یخوب  همیعمر به نظرتان ب  مهیب  نیا  ای: »آدی اسؤال را مطرح کرده  نیا

 یزندگ  ایدر کار    مهیب   نیکاربرد ا  نی: »به نظر شما مهمتردیسؤال را بپرس  نیا  ،یریگیپ  یو برا

 قه یوام بدون سند و ضامن و وث  از یامت  کنمی: »فکر مدیگویمثلاً م  یمشتر  ی و وقت  ست؟« یشما چ

فکر   ؛ یمشتر ی: »آقادیرا در ادامه بپرس  گریسؤال باز د  کی  دیتوانیاز همه مهمتر باشد« م  میبرا

در  دیکنیم با  کار  ،یوام  نیچن  افتیکه  بده   دیتوانیم  ی چه  ا  د یانجام  اگر  از   نیکه  نبود  وام 

 د؟« یآمدیانجام آن کار بر نم   یعهده

 آن  ینه در انتها د؛ی . از سؤالات باز در شروع مکالمه استفاده کن 3

باش  ادی  به برا  دیداشته  باز  سؤالات  مشتر  یکه  با  مکالمه  پاسخ شده  ی طراح  یشروع  اگر  اند. 

. شما دیشو  د ینااُم  ای اصلاً متعجب    دیشد نبا  ده یکش  یاهیو حاش  یسؤالات باز به موضوعات فرع
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معناست که سؤالات باز   نیاتفاق به ا  نیچون ا  د،یداشته باش  یزیرنامهاتفاق، بر  نیا  یبرا  دیبا

 ی برا  ی فرصت و مجال  گر ید  د،یجلسه بپرس  یاند. اما اگر سؤالات باز را در انتهاشما موفق بوده

 داشت.  د ینخواه   یبرگرداندن بحث به موضوع اصل

کار   نی. ادیکنیگوش م  انتان یمشتر  یکه فعالانه و مشتاقانه به پاسخها  د یمطمئن شو  ن ی همچن

از مشاوران معتمد آنها   یکیو به    دیداشته باش  ی با مشتر  یخوب  یرابطه  دیتا بتوان  شودیباعث م

 .دیشو  لیتبد

 از سؤالات باز: ییمثالها

 هستند؟  ییزهایوکار )شغل( شما چه چدر کسب  یفعل یتهایاولو  نیمهمتر •

 ست؟ یچ دیاکه در رابطه با ..... گرفته یمات یتصم   نیبهتر •

 ست؟ یدر رابطه با ..... چ  تانی فعل  تی شما در مورد موقع نظر •

ن   م، یداشته باش   یاسال بعد با هم جلسه  5  اگر • برآورده شوند تا احساس    دیبا  یی ازهایچه 

 د؟ یوکارتان داشته باش در مورد ..... کسب یخوب

 د؟ ینیبی وکارتان مکسب  یرا برا ییانداز بلندمدت خود، چه فرصتهاچشم  در •

 د؟ یرا متصور هست ییفرصتها چه چالشها نی به ا دنیرس یبرا •

)ر  نیبزرگتر • میسک یمخاطره  که  رس   تواندی(  موقع  دنیمانع  به  باشد،   تیشما  مطلوب 

 ست؟ یچ

 کنند؟ی مشارکت م د، یخر  یینها میبه تصم  دنیرس یبرا یکسان چه •

. در دیخود بپرس  انیاز مشتر  دیتوانیباز و با ارزش بالا هستند که م  یسؤالات، درواقع سؤالات  نیا

 .میکنیم  ی بررس  ترقیسؤالات را دق  نیاز ا  ک یادامه هر  
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 هستند؟  یی زهایوکار )شغل( شما چه چکسب یفعل یها تیاولو  نی. مهمتر1

 ی جامع  د یتا د  دهد یامکان را م   ن یبه شما ا  یوکار مشتر کسب  یتهایسؤال در مورد اولو  دنیپرس

به شما کمک کند   تواند یسؤال م  نی. پاسخ به ادیدست آوربه  ی وکار مشترکسب  ی فعل  تیاز وضع

وکارش در کسب  یمشتر  یتهایرا بر اساس همان اولو  تانیشنهادیپ  ی نامهمهیارائه ب  یتا نحوه

 . دیو منطبق کن  مینظت

 : مثال

 ییزهایچه چ  شگر،یآرا   کیعنوان  شما در شغلتان به  یتهایاولو  نیترمهم  ؛ یمشتر   ی: »آقا ندهیانم 

 هستند؟« 

را اجاره کنم تا   یبزرگتر ی فضا  توانم یاست که چطور م ن یا ر یذهنم درگ شه ی: »من هم یمشتر

حالت،   ن یتر اجاره بدهم. در اجوان  شگرانیبدهم و آنها را به آرا  شیرا افزا  ها یبتوانم تعداد صندل

وقت  ستین  ی ازین  گرید ب  یکه  روزانه    شتریسنّ من  باشم  پا   12تا    10شد مجبور  ساعت سر 

 .«ستمیاب

اندهینما »پس  مهم  نطور ی:  متوجه شدم،  من  توسعه  ت یاولو  نیتر که   شگاه،یآرا  ی فضا   یشما، 

ساعت در   12  یال  10  تیفعال  یاست که سنّ شما اجازه  ندهیسال آ  15تا    10  یمخصوصاً برا

 . درست متوجه شدم؟« دهدیروز را نم 

 است.«   نطوریهم  قاًی: »بله! دقیمشتر

 ی خودش را چگونه و به چه عنوان  یشنهادیعمر پ  مهیب  دیکه با  داندیم   قاًیدق  ندهینما  نیا  حالا 

تمرکز کند. به   شتریب  د یبا  نامهمهیب  نیا  یکدام بخشها  ی بدهد و رو  ح یتوض  شگریآرا  نیا  یبرا

 ی ازاتیبر امت هی عمر را با تک مهیب د یموضوع مهم شده که با نیمتوجه ا  نده ینما ن یا گر،یعبارت د
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بر امراض   ه یکند و نه با تک  ی گذارتی موقع  یمشتر   ن یوام و برداشت و اندوخته، در ذهن ا  رینظ

 و...  ی ازکارافتادگ  ایخاص  

هدف   ؛ی خانم مشتر/ی: »آقادیمطرح کن  زین  گریشکل د  کیسؤال فوق را به    دیتوانیشما م  البته

 ست؟« ی وکار شما چکسب  یاصل

 ست؟ ی چ  دیا که در رابطه با ..... گرفته یماتی تصم نی. بهتر 2

وکار خودش در کسب  ریاخ  ی از دستاوردها  یبه برخ   یتا مشتر  شودیسؤال باعث م  نیا  دنیپرس

شغل ب  یو  کند.  اشاره  دارد  دهکه  مشتر  یپاسخ  گر، یعبارت  ا  ی که  م  نیبه  سبب   دهدیسؤال 

که تاکنون   ییتهایاز موفق  ک یدرحال حاضر از کدام  یمشتر   نیکه ا  دیببر  ی که شما پ  شودیم

 ی باعث خوشحال  راًیاخ  ی زیکه چه چ  دیکه اگر بدان  نجاستیاست. جالب ا  ترلکسب کرده، خوشحا

 م یعنوان تصم خودتان را به  یشنهادیپ  ی نامهمهی شد که چطور ب  د یشده است متوجه خواه   یمشتر

 . دیکن  یبه او معرف ،یمشتر   نیا  ی  خوب بعد

 : مثال

عنوان   تان یشغل  شرفتیکه تا به امروز، در رابطه با پ  ی م ی تصم   نیبهتر  ؛ یمشتر  ی : »آقاندهینما

 ست؟« ی چ  دیاگرفته  شگریآرا  کی

که بود، مالک را متقاعد   یقیمغازه را اجاره کردم، به هر طر  نیکه ا  شی سال پ  2: »من  یمشتر

پرداخت   انه یرهن کامل است و اجاره ماه   نجایا  نکه ی. ضمن امیساله ببند  10کردم که قرارداد را  

باعث شده   نی. اکنمیمغازه اضافه م   نیدرصد  سال قبل به مبلغ رهن ا  15. فقط هر سال  کنمینم 

ثابت  انینخواهد کرد و مشتر رییام تغمغازه یسال راحت باشد که جا  10 نیا ی در ط المیکه خ

 .«کنمیخودم را حفظ م  یو محل
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خودش   یشنهادیعمر پ  مهی ب  یو به چه شکل  یقیاز چه طر  دیکه با  داندیم  قاًیدق  ندهینما  نیا  حالا

را متقاعد کند که   یمشتر   دیکه با  داندیم  ندهینما  گر،یعبارت دکند. به  یمعرف  شگریآرا  نیرا به ا

 اینکند و  دیقرارداد را تمد ایممکن است که مالک  شود، یکه قرارداد مغازه تمام م گر یسال د 8

 مه ی ب  هیحالا اقدام به ته  نی هم   یمشتر  نیبدهد. قطعاً اگر ا  شنهادیرا پ  ید یکاملاً جد  یمال  طیشرا

 افت یدر  نامه مهیب  نی از محل اندوخته ا  تواندیم   رگیسال د  8که    یبر مبلغ وام  هی عمر کند، با تک

و    دیایبر ب  گذاردیاو م   یپا   شی که مالک پ  ی دیجد  یمال  طیاز پس  شرا  یادیکند، تا حدود ز

 خود نباشد.  شگاهیآرا  یکی زیمکان ف  ر ییمجبور به تغ

احساس   ی که مشتر  دینمایم  ی معرف  یعمر را به مشتر  مه یب  یاگونهبه  ندهینما  گر، یعبارت د  به

 10عقد قرارداد    یبرا  یو   یعال  میکه مکمل تصم   ست یعال  میتصم   کی عمر،    مه یب  ه یکند که ته

است.   مالک  با  تکم   ی عال  میتصم   کیساله   د یکل  باشد، یم  یقبل  ی عال  م یتصم   یکننده  لیکه 

 .شودیعمر محسوب م   یهامهیب د یبه خر  یامروز  انیاز مشتر  یاریسب  ی متقاعدساز

 ست؟ ی در رابطه با ..... چ  تانیفعل تی . نظر شما در مورد موقع3

  د،یرا بشنو  نهایو امثال ا  ست« ی»بد ن  ایمثل »خوب است«    یاکلمه  کی  ی پاسخها  د یخواه ینم   اگر

. درعوض دیکن  زیپره   رود؟«یم  شی روزها کارتان شما چطور پ  نیمثل »ا  یسؤالات  دنیاز پرس  دیبا

 ت یوضع  حیتشر  یبرا  ی درخواست از مشتر  ،ی نوعکه به  دیخود بپرس  انیاز مشتر  یسؤالات  دیبا

ای فعل باشد.  کارش  مشتر  نی  به  ا  انیامر  م  ن یشما  را  د  دهدیامکان  و  داستانها   ی دگاههایتا 

 . کندیم  جادیا  یاعتمادساز   ی برا  زین  یخوب یکنند که اتفاقاً فضا  فیشما تعر  یخودشان را برا
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 : مثال

 یشگریسال است که آرا  11  نکهیدوست دارم بدانم باتوجه به ا  یلیخ  ؛یمشتر   یآقا: »ندهینما

کرده؟ آن موقع اوضاع چطور بود   رییتغ  ییزهایتا الآن، چه چ  شیسال پ  11نسبت به    د،یکنیم

 وکار شما چطور است؟« و الآن اوضاع کسب

 دگاههایو د  کنندیدر پاسخ به سؤال فوق، شروع به نقل داستان و خاطره م   ها، یتمام مشتر  باًیتقر

( در ی عصب  یابی)بازار  نگی. محققان حوزه نورومارکتآورندیبه زبان م  زیخود را ن   یو نظرات شخص

 خودش شروع به نقل داستانها و خاطرات    ،یمشتر  ی که وقت  انددهیرس  جهینت  نیبه اخود    قاتیتحق

 ی که برا  رد یگیآنها شکل م  ن یو اعتماد متقابل ب  ت یّاز حُسن ن  یی فضا  کند، یفروشنده م  یبرا

 کننده است.  نیی و تع  دی مف اریبس  نامه، مهیب  دیبه خر  ی مشتر  ت یجلب رضا

برآورده شوند تا   دیبا  ییازها ی چه ن  م،یداشته باش  یا سال بعد با هم جلسه  5. اگر  4

 د؟ ی وکارتان داشته باشدر مورد .... کسب یاحساس خوب

  نیخود بدانند ا  انیدرباره مشتر  خواهندیم  مه یب  ندگانیکه اغلب نما  ی از نکات مهم   یکی  قطعاً

وان ابزار و  عمر را به عن  مهی خودش دارد و سپس ب  یندهیآ  یبرا  یاچه برنامه  ،یاست که مشتر

 کنند. ی معرف  ی انداز، به وو چشم  ندهیبه آن آ  ی مشتر  افتنیدست    یبرا  ی راهکار

ا  اما بدتر  یکیراستا،    نیدر  خودش   انیاز مشتر  تواندیم  مهیب  ندهینما  کیکه    یسؤالات  نیاز 

 د یلذا با  ست؟« یشما چ  یساله  5انداز(  برنامه )چشم  ؛ یخانم مشتر / یاست که: »آقا   نیا  دیبپرس

پرسبه از  اکثر مشاغل و کسب  رای. زدیاجتناب کن   ن،یا  رینظ  یسؤالات  دنیشدت  وکارها اگرچه 

 ی ها در مورد برنامه  ی سؤالات  دنیخود هستند، اما پرس  یندهیآ  یبرا  یانداز چشم  ایبرنامه    یدارا

سؤال   کی  نیمنجر شود. درواقع ا  ق یدق  ریو غ  یکل  یی خهاپاس  افتیبه در  تواندیآنها م  یندهیآ
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توجه   ر ی. به مثال زشودیم  یازطرف مشتر   تی فیکیجواب ب  کیاست که منجربه به    تیفیکیب

 :دیکن

 ثال: م

 ست؟« یچ  شگاهتانیآرا  یشما برا   یساله  5 یبرنامه  ؛یمشتر   ی: »آقا ندهینما

 5  ی ! چه برسد به برنامهدانمیخودم را هم نم   یفردا  یبرنامه  ت،یوضع  نی: »من در ایمشتر

 ساله« 

 نکهیا  ی سؤال باز درباره  کیکه با طرح    داندیو باتجربه، م   ی احرفه  یفروشنده  ا ی  ندهینما  کی  اما

 ی را برا  یخودش برسد، در   ی ندهیآ  ی ویسنار  نیکمک کند تا به بهتر  یبه مشتر   تواندیچگونه م

کم  یاوهیآنهم با استفاده از ش ، یمشتر یندهیآ یها آگاهانه در مورد برنامه ی مکالمه کیشروع 

 . کندیتر باز ماسترس

 : مثال

که چه  د یکنیفکر م م، یرا ملاقات کن گریکدی دوباره  گریسال د 10اگر  ؛یمشتر  ی: »آقا ندهینما

 ی روبرو  یوقت  گر،یسال د   10شده باشند تا    جادیدر کارتان ا  دیسال با  10  نیا  یدر ط  یراتییتغ

 لبان شما باشد؟«   ی رو  تی لبخند رضا د،یمن نشست

خواهد آمد.   ش ی که چه پ  داندیخبر ندارد و نم   ندهیاز آ  چکسیاست که ه   نیا  تی: »واقعیمشتر

اجاره   ی متر  30  یال   20مغازه    کی  ،ی متر  8مغازه    نیا  یسال، به جا   10  نیاما اگر بتوانم در ا

جوان اجاره  شگریاضافه کرده باشم و آنها را به سه چهار آرا ی صندل  4  ا ی 3کرده باشم و حداقل  

 من خواهد بود.«   یبرا  ی خوب  شرفتی پ  کنم یباشم، فکر م  ادهد
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عمر به تحقق   مهیبا ب   تواندیموضوع مهم شده است که چگونه م  نیکاملاً متوجه ا  ندهینما  حالا 

 نیفروش وجود دارد و آن ا  یا یاصل در دن  کیکمک کند.    ی مشتر  ی ساله  10انداز  چشم  نیا

که   کنند ی( ممه یب  ر یمحصولات و خدمات ناملموس )نظ  دیاقدام به خر  یاست که مردم فقط وقت

آنها را   ی ندهیو آ  یآت   یها خواسته  تواندیخدمت شما چگونه م  ایمحصول    د یبده   شانبه آنها ن

 هدف است.  نی شما به هم   ی ابیدست  یدر راستا  قاًی. سؤال باز فوق، دقدیو برآورده نما  ن یتأم

 د؟ ی نیبیوکارتان مکسب  یرا برا  ییانداز بلندمدت خود، چه فرصتها . در چشم5

 دن یپرس  ، یمشتر  یندهیآ  ی هابرنامه  دنیفهم   یکم فشار و کم استرس برا  یاز روشها  گرید  یکی

سؤالات   ل یقب  نی. اندیبیوکار خودش مکسب  ی برا  ی ست که مشترا  ییسؤال درخصوص فرصتها

 دیتوانیبکشند که با استفاده از آنها م  رونیب   یرا از زبان مشتر   یاطلاعات ارزشمند  توانندیم

 .دیکن  ی به آن فرصتها معرف  ی مشتر  ی ابیدست  ی برا  ی دیخود را به عنوان کل  ی شنهادیپ  ی نامهمهیب

 : مثال

و    نترنتیمثلاً با توجه به رشد ا  نده،یسال آ  10در طول    دیکنیفکر م  ؛یمشتر   ی: »آقاندهینما

ا  نستاگرامیا امثال  فرصتها  نها،یو  عنوان  کسب  یبرا  یی چه  به  شما    جاد یا  شگاهیآرا  کیوکار 

 شوند؟« یم

هستم   شانیمشغول کوتاه کردن موها  یخودم، وقت  یهایاز مشتر  یلیروزها که خ  نی: »ایمشتر

باز کردم که   شگاهیآرا  یبرا  نستاگرامیا  جیپ  کیاست! سال قبل،    لشانیموبا  یسرشان درون گوش

 شن یکیاپل  قیازطر  یدهنوبت  ستمیفکر هستم که س  نیرا در آن عضو کردم. در ا  میهایاغلب مشتر

که روز به روز   کنمیرکل فکر م است سفارش بدهم. د  ن یکه کارشان هم   میهایاز مشتر  یکیرا به  

اجرا کنم که باعث   یتر خلاقانه  ی هادهیا  شودیباعث م   نترنتیا  ی ول  شودیم  شتر یرقابت ب  نکه یبا ا

 هم جذب کنم.«  شتریب  یهایرشد کنم و مشتر  عتریشوند سر
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نهاندهینما هدف  درواقع  »پس  مشتر  ن یا  یی:  جذب  که  باش  ی شتریب  ی است  قطعاً دیداشته   .

بخصوص   نده؛یآ  یبرا  شتریب  نی تضم   یعنیهم    شتری. درآمد بشتریدرآمد ب  یعنی  شتریب  یمشتر

 . درست است؟« یاز نظر مال

را   6گرفت، بلافاصله سؤال باز شماره    یصحبت خودش را از مشتر  دییتأ  نده،ینما  نکهیاز ا  بعد

 .پرسدیم

 د؟ ی هست  را متصور  ییفرصتها چه چالشها  ن یبه ا  دنی رس   ی. برا 6

 ها یااست که حرفه  نیبا آماتورها، ا  ی او فروشندگان حرفه  ندگان ینما  یتفاوتها   نیاز بزرگتر  یکی

 در مکالماتشان با مردم استفاده کنند.  یتر مثبت  انیاز ب  کنندیم  یممکن سع  ی تا جا

رو به   یکه با چه موانع  میبپرس  یاز مشتر  نکهیا  یکه به جا   مینیبی، م6در سؤال شماره    نیبنابرا

 ی تا مشتر شودیسؤال باز باعث م نی. امیکنیفرصتها متمرکز م یخود را رو  یرو است، مکالمه

 اهبه اهداف خود را از سر ر  دنیموانع رس  تواندیشما چطور م   ی فکر کند که با همکار  نیبه ا

 بردارد. 

 : مثال

و رشد درآمد و   یفرصت  رشد مشتر  نیبه ا  دن یرس  یبرا  د یکنیفکر م  ؛ی مشتر  ی : »آقاندهینما

 وجود دارد؟«   رتان یدر مس  ییچه چالشها ،ی مال  ندهیآ  ن یتضم 

 ی مشکل کسبه  نیبزرگتر  میگویم   شهیمن هم   ی هست. ول  شه ی: »به هرحال چالش هم یمشتر

اقتصاد ثبات  نبود  ما،  مثل  آزاد،  ا  ی بازار  و  ه   نکهیهست  و   یحت  چکس یواقعاً  کارمند  قشر 

به فردا هست. اگر ثبات وجود   ی نانیخودشان نه خبر دارند و نه اطم   یهم از فردا  انریبگحقوق

 شگاهیآرا  ج ی پ  نترنت،یو ا  نستاگرامیکه در ا  کردمیم  نه یهز  ی راحتتر   الیبا خ  شگریداشت، من  آرا
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کار را بکنم،   ن یاگر ا  ی حت  دانمیجذب کنم. الآن واقعاً نم   ی شتریب  یرا رُشد بدهم و فالوورها 

 نه!«   ای  کندیم  جادیشغل ا  نیمن در ا  یندهیآ  ی برا  ینیتضم 

 ، یمشتر  ی مال  یندهی آ  ن یجهت تضم   یعنوان ابزارعمر را به  مه یکاملاً آماده است تا ب  نده ینما  حالا 

را   ی توانست موضوع صحبت با مشتر  ندهینما  د یکنی.همانطور که مشاهده مدینما  ی معرف  یبه و

 ، یمشتر   یمال  یندهیآ  یبرا  ی نیعنوان تضم عمر را به  مهیکند که بتواند ب  تیهدا  یبه همان سمت

 ی آت ی به فرصتها یاب یدست یبرا یمدنظر مشتر یاز چالشها یادیکند و تاحدود ز یمعرف یبه و

 بکاهد. 

بزرگتر7 به موقع  دنی مانع رس   تواندی( که م یسک یمخاطره )ر  ن ی.  مطلوب    تی شما 

 ست؟ ی باشد، چ

 کنند،یم  نییوکار خود تعدر شغل و کسب  های که مشتر  یدرباره فرصتها و اهداف  6و    5سؤالات    در

 پرسندیخود م  انیاز مشتر  مهیو فرشندگان ب  ندگان یکه اغلب نما  یاز سؤالات  یکی. اما  میاشاره کرد

در   راگ  ؛یخانم مشتر/ ی است: »آقا  نیبکشند ا  شی عمر را پ  مهیآن، بتوانند بحث ب  یتا به واسطه

 د یخواه یچطور؟! آن وقت م  د،یدینرس  دیاکرده  ن ییکه تع  ی به اهداف  یل یمدت به هر دل  نیطول ا

 !« د؟یچکار کن

به خودش   یحالت تدافع  ،یکه مشتر   شودیفقط باعث م   ، یسؤال  نیچن   دنیمتأسفانه پرس  اما

 ر یموجود در مس  سکیر  ن یکه بزرگتر  دیبپرس  ی از مشتر   ، یسؤال  ن یچن  دنیپرس  ی . به جا ردیبگ

است، بلکه   یسؤال نه تنها کمتر تهاجم  نیاست؟ ا  یزیبه سمت اهدافش، چه چ  یو  شرفتیپ

 ی بزرگ، راهکار  سکیر  نیا  ی و برا  د یکن  یهمکار   ، ی دهد تا با مشتریشانس را به شما م  نیا

 . دیکن  ی معرف  یراهکار به مشتر  نی به عنوان هم   دیتوانیعمر را م  مه یکه ب   نجاستی. ادیکن  دایپ
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 : مثال

مغازه   کیبه    یمتر  8مغازه    نیا  لیتبد  تانیکه هدف اصل   دیشما گفت  ؛ یمشتر  ی : »آقاندهینما

 ر یکه در طول مس  ی خطر  ا ی  سکیر  نیکه بزرگتر  دیکنیاست. واقعاً فکر م   ی متر  30  ی ال  25

 !« ست؟یهدف وجود داشته باشد چ  ن یشما به ا  دنیرس

و   یذکاوت و هوشمند  نکهیا  یسؤال، برا  نیدر پاسخ به ا   هایکه اغلب مشتر  دیاست بدان  جالب

خودشان را نشان بدهند، شروع   ی و بالا  یو تجربه غن  ییگراو عقل  ینیبو واقع  ییجانبه گراهمه

ندارد بلکه هرچقدر   ی تنها اشکال  نه  نیموجود! ا  یسکهایاز ر  ییبلندبالا  ستیبه ارائه ل  کنندیم

عمر به عنوان   مهیب  دیباشد، خر  شتریب  شماردیبر م  یکه مشتر  ییسکهایتعداد مخاطرات و ر

 .کندیم دا یپ  یشتریو ب  شتریب  هیتوج   سکها، یمخاطرات و ر  ن یعبور از ا  یبرا  ی راهکار

 کنند؟یمشارکت م دیخر یینها می به تصم دنی رس  یبرا  ی. چه کسان8

با اشودیفروش محسوب م  تی رمز موفق  ،یاصل  یرندهیگمیکردن تصم   دایپ در   نکه ی. همزمان 

در حال   یکه با شخص مناسب  دیموضوع مطمئن شو  نیاز ا  د،یفروش هست  ندیفرآ  تیحال هدا

صحبت   قیبدتر از انجام معامله از طر  ی زیچ  چ یدرواقع ه   م؛ یصادق باش  د ییای. بدیصحبت هست

را امضاء کند،   نامهمهیب  شنهادیفرم پ  تواندیندارد و نم   دیو قدرت خر  ار یتکه اخ  یکردن با فرد

 .ستین

 یی نها  میتصم   یاست و چه کس  ازمندین  نامهمهیب  ن یبه ا  یچه کس  نکهیسؤال در مورد ا  دنیپرس  با

 .دینحو استفاده کن  ن یسؤال باز به بهتر  ن یاز ا  رد،یگیرا م   نامهمهیب  ن یا  دیدر مورد خر

د  ینکته سالها  نکهیا  گر یمهم  طول  در  به  ی من  تاکنون،  اگذشته  مشتر  نکهیمحض   ی مقابل 

 ی از مشتر   ح، یرک و صر  یلیخ  دادم یرا انجام م  ج یرا  ی هایو سلام و معرافه و احوالپرس  نشستمیم

 ا یآ  د، یکن  ه یعمر را ته  ی نامهمهیب  نیشد که ا  نیاگر قرار بر ا  ؛یخانم مشتر/ ی : »آقادمیپرسیم
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کار را   نیا  دیشما با  یدر خانواده  ی گریشخص د  ایو    دیفرم را دار  نی ا  یشما اجازه امضا  ودخ

 شما انجام بدهد؟!«   ی جابه

خودشان را به من   یر یگمیو قدرت تصم   یاستقلال رأ  نکهیا  یمن برا  انیاغلب مشتر  نکهیا  جالب

به   ی از یبا خود  آنهاست و ن  یر یگمیتصم   ینشان بدهند که قدرت اصل  ن ینشان بدهند و همچن

باشد، من خودم   دی ! اگر قرار بر خرری: »خدادندیرا ندارند، فوراً پاسخ م  گرانیکسب اجازه از د

 .« رمیگیم   میتصم   صاًشخ

 ی جلسه فروش، بهانه  یدر انتها  انمیشده توسط مشتر  انیب  ی جمله  نی هم   ی ادآوریبارها با    من

 ک یتکن  نیدوبار از ا  ی ک یشما هم    ست ی. کافکردمیم   یبا همسرم مشورت کنم« را خنث   د ی»با  جیرا

 . دیتا اثرات آن را مشاهده کن  دیساده اما قدرتمند در مذاکرات فروش خودتان استفاده کن

ا درباره استفاده از خودتان ر  اتی. نظرات و تجربدیمقاله لذت برده باش  نیاز مطالعه ا  دوارمیام

 ان یدرم  نگیمارکتمهیب  تیکاربران سا  ریکامنت با من و سا  قیسؤال باز را ازطر  8 نیهرکدام از ا

 .دیبگذار

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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