
 

 سوال پر کاربرد 75 -  سوالات فروش

 ای فروش برای کشف نیاز مشتری سؤال حرفه ۷۵

 

 اند که فروشنده بتواند مکالمه را از ای طراحی شده به گونه  سؤال ۷۵  این

  بررسی  →  نیاز  کشف →  مشکل کشف  →  وضعیت شناخت  →ایجاد ارتباط  

خرید  به  هدایت → اعتراض  مدیریت →  گیرندهتصمیم  شناخت  → بودجه  

 .هاها مانند یک سیستم فروش عمل کنند، نه صرفاً یک فهرست پراکنده از پرسش شود سؤال پیش ببرد. این ترتیب باعث می

 

 ( ۱۰تا    ۱شروع گفتگو ) .۱

 چه چیزی باعث شد امروز با ما تماس بگیرید؟  .1

 ای برسید؟دوست دارید در پایان این جلسه به چه نتیجه  .2

 ترین دغدغه کاری شما چیست؟ الان مهم .3

 چه چیزی شما را به دنبال این محصول یا خدمت آورده است؟ .4

 اید؟ قبلاً از چه راهکاری استفاده کرده .5

 تجربه شما از آن راهکار چگونه بوده است؟ .6

 امروز بیشتر دنبال کسب اطلاعات هستید یا تصمیم به خرید دارید؟  .7

 اگر اجازه بدهید، چند سؤال بپرسم تا بهتر بتوانم کمکتان کنم؟  .8

 اولویت اصلی شما در این خرید چیست؟  .9

 اگر فقط یک مشکل را امروز حل کنیم، آن مشکل چیست؟ .10

 

 (۲۰تا    ۱۱شناخت وضعیت فعلی ) .۲

 دهید؟الان این کار را چگونه انجام می .11

 کنید؟ افزار یا سیستمی استفاده میچه نرم  .12

 از وضعیت فعلی چقدر رضایت دارید؟  .13

 ترین محدودیت سیستم فعلی چیست؟بزرگ .14

 شود؟ بیشترین زمان شما صرف چه کاری می .15
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 در حال حاضر چه تعداد مشتری دارید؟ .16

 شود؟فرآیند فروش شما چگونه انجام می .17

 گیرد؟چه چیزی بیشترین انرژی تیم شما را می .18

 اگر هیچ تغییری ندهید، شش ماه دیگر وضعیتتان چگونه خواهد بود؟ .19

 چه چیزی باعث شده به فکر تغییر بیفتید؟ .20

 

 (۳۰تا    ۲۱کشف مشکل ) .۳

 ترین مشکل امروز شما چیست؟بزرگ .21

 این مشکل از چه زمانی شروع شده است؟ .22

 ای برای شما داشته است؟ این مشکل چه هزینه .23

 دهد؟ بیشتر چه زمانی این مشکل خودش را نشان می .24

 این موضوع روی فروش شما چه تأثیری گذاشته است؟  .25

 افتد؟ اگر این مشکل حل نشود چه اتفاقی می .26

 چه کسانی بیشتر تحت تأثیر این مشکل هستند؟  .27

 اید؟ هایی را امتحان کردهحلتاکنون چه راه  .28

 اند؟ ها جواب ندادهحل چرا آن راه .29

 کنید چیست؟اگر این مشکل برطرف شود، اولین تغییری که احساس می .30

 

 ( ۴۰تا    ۳۱کشف نیاز واقعی ) .۴

 دقیقاً از این خرید چه انتظاری دارید؟  .31

 کنید؟ موفقیت را در این پروژه چگونه تعریف می .32

 خواهید بگیرید چیست؟ای که میترین نتیجهمهم .33

 چه ویژگی برای شما حیاتی است؟ .34

 اید؟ شود احساس کنید انتخاب درستی کردهچه چیزی باعث می .35

 اگر مجبور باشید فقط یک ویژگی را انتخاب کنید، آن چیست؟ .36
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 گیری شما چیست؟ ترین معیار تصمیممهم .37

 کند؟ چه چیزی برایتان ارزش بیشتری ایجاد می .38

 دهید سرعت مهم باشد یا کیفیت؟ترجیح می .39

 شود دوباره از یک فروشنده خرید کنید؟ چه چیزی باعث می .40

 

 (۵۰تا    ۴۱بررسی بودجه ) .۵

 اید؟ ای در نظر گرفته برای این خرید بودجه  .41

 کنید؟ گذاری میهایی چقدر سرمایهمعمولاً برای چنین پروژه .42

 تر است یا نتیجه؟ قیمت برای شما مهم .43

 گذاری بیشتر هستید؟ اگر راهکار واقعاً ارزشمند باشد، حاضر به سرمایه .44

 هزینه نکردن برای این موضوع چه پیامدی دارد؟  .45

 گذاری؟دانید یا سرمایهاین خرید را هزینه می .46

 ترین عامل در تصمیم مالی شما چیست؟مهم .47

 چه چیزی ارزش پرداخت مبلغ بیشتر را دارد؟  .48

 اید؟ آیا تجربه خرید ارزان و ناموفق داشته  .49

 کنید؟ بازگشت سرمایه را چگونه ارزیابی می .50

 

 ( ۶۰تا   ۵۱گیرنده )شناخت تصمیم .۶

 گیرد؟تصمیم نهایی را چه کسی می .51

 افراد دیگری هم باید این تصمیم را تأیید کنند؟  .52

 گیری شما چگونه است؟ معمولاً فرآیند تصمیم .53

 شود؟چه زمانی تصمیم نهایی گرفته می .54

 آیا لازم است جلسه دیگری برگزار شود؟ .55

 گیری نیاز دارید؟ چه اطلاعاتی برای تصمیم .56

 شود؟چه چیزی باعث اطمینان شما می .57
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 خواهید ببینید؟ آیا نمونه موفق مشابهی می .58

 گیرید؟ اگر همه شرایط مناسب باشد، چه زمانی تصمیم می .59

 گیرنده چیست؟ترین نگرانی تصمیممهم .60

 

 ( ۷۰تا    ۶۱مدیریت اعتراض ) .۷

 دقیقاً کدام بخش برایتان ابهام دارد؟ .61

 اگر قیمت مسئله نبود، باز هم تردید داشتید؟  .62

 ترین نگرانی شما چیست؟بزرگ .63

 شود خیالتان راحت شود؟ چه چیزی باعث می .64

 اید؟آیا قبلاً تجربه بدی داشته .65

 چه اطلاعات بیشتری نیاز دارید؟ .66

 شود؟تر میگیری آساناگر نمونه موفق ببینید، تصمیم .67

 حل چیست؟از نظر شما بهترین راه .68

 چه چیزی مانع تصمیم نهایی شده است؟ .69

 اگر این نگرانی برطرف شود، آماده شروع همکاری هستید؟  .70

 

 ( ۷۵تا    ۷۱هدایت به خرید ) .۸

 هایتان را گرفتید؟آیا پاسخ تمام سؤال  .71

 به نظر شما بهترین گزینه برای شروع کدام است؟  .72

 دوست دارید از چه زمانی همکاری را آغاز کنیم؟  .73

 گیری درباره آن صحبت کنیم؟ آیا موردی باقی مانده که قبل از تصمیم .74

 اگر امروز شروع کنیم، اولین قدم را چه چیزی تعیین کنیم؟  .75

 


