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تکنیک های سوال رسیدن در بازاریای تلفنی

وقتی تکنیک های سوال رسیدن را تمرن مکنید، درهای جدیدی
بـه روی شمـا بـاز خواهـد شـد تـا مکـالمهای مـوثرتر داشتـه باشیـد.
بسیاری از افراد به خاطر اینکه بازاریابان تلفنی صرفاً متنی آماده را از
روی اسـکریپت مخواننـد و تلاش نمکننـد درک درسـتی از شرایـط
مشتریـان احتمـال داشتـه باشنـد، نظـرات منفـ دربارهشـان دارنـد.
رسیدن سوالات درست بخش مهم از فرایند فروش است. چرا؟ به

ان دلال:

سوالات کمک مکنند تا رابطهای خوب با مشتری احتمال خود
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بسازید

تکنیـک هـای سـوال رسـیدن بـه شمـا اطلاعـات بیشتـری دربـاره
مخاطب مدهند

با رسیدن سوال متوانید اعتمادسازی کنید

تکنیک های سوال رسیدن به بازاریابان تلفنی کمک مکنند تا
کنترل مکالمه را به دست بگرند

سوال رسیدن رای مشخص کردن بعض نکات حیاتی خواهند
ود. فرق نمکند پاسخ که مگرید چه باشد، در هر حال

اطلاعاتی بیشتر درباره مشتری احتمال به شما خواهد داد.

رقــراری ارتبــاط ،ی تلفنــیکلیــد مــوفقیت در تماسهــای بازاریــا
صادقـانه و، شفـاف و راحـت اسـت. نکتـه مهمـ کـه بایـد بـه خـاطر
داشتـه باشیـد اـن اسـت کـه هـر تمـاس فروشـی دقیقـاً ماننـد یـک
رخورد اجتماع است. تکنیک های سوال رسیدن به شما کمک
خواهند کرد تا به مخاطب خود ان احساس را بدهید که شنیده
مشـود. فرامـوش نکنیـد هرچـه ارتبـاط هتـری بـا افـراد رقـرار کنیـد
شانس بیشتری رای فروش به آنها خواهید داشت. در ادامه انواع

تکنیک های سوال رسیدن را باهم ررسی خواهیم کرد.

تکنیک های سوال رسیدن با سوالات بسته

بـا رسـیدن سـوالات بسـته یـا Closed questions بـه دنبـال گرفتـن

https://rahemodiran.com/


3

پاسخ بله یا خر هستیم. گرچه ان تنها دلل استفاده از ان نوع
سوالات نیست. بلکه متوانید از آنها به عنوان روشی رای هدایت
مکالمه نز استفاده کنید. با اینکار مطمئن خواهید شد که جهت

صحبت به سمتی است که شما مخواهید.

سـوالات بسـته همچنـن ـرای اطمینـان از اینکـه آنچـه شنیدهایـد را
درست متوجه شدهاید یا خر نز کارردی هستند. با ان سوالات به
مشتـری احتمـال نشـان مدهیـد کـه ـرای شمـا اهمیـت دارنـد و
نیازهایشـان را مشناسـید. بعضـ از نمونههـای اـن سـوالات را در

ادامه آوردهایم:
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آیا از ان محصول در زندگ روزمره خود استفاده مکنید؟

ببینید آیا من شرایط فعل شما را درست متوجه شدهام؟

آیا ان محصول / خدمت رای شما جالب است؟

با ان نوع سوالات متوجه خواهید شد که آیا مشتری احتمال شما
سرنخ خوی است یا نه. همچنن خواهید فهمید که آیا پیشنهاد
شمـا بـا آنچـه او مخواهـد همخـوانی دارد. گرچـه نمتوانیـد کـل
مکالمه فروش خود را ر مبنای تکنیک های سوال رسیدن بنا کنید.
اگر پشت سر هم سوال رسید مشتری احتمال ان احساس را پیدا
خواهد کرد که در یک مصاحبه شرکت کرده است. بسیاری از سوالات
بسته هم شخص به حساب مآیند و هتر است سمتشان نروید.

رای اینکه بتوانید موقعیت خود را به عنوان فردی قال اعتماد که
قرار است به مشتریان کمک کند، ثبیت کنید، لازم است از سار

تکنیک های سوال رسیدن نز استفاده نمایید.

تکنیک های سوال رسیدن با سوالات باز

قل از اینکه شروع به رسیدن سوالات باز کنید باید مجموعهای از
سوالات بسته را رسیده باشید تا یک شالوده از شرایط و نیازهای
مشتری احتمال خود داشته باشید که آیا از پیشنهاد سرویس یا
محصول شما اسقبال خواهد کرد یا نه. با توجه به اطلاعاتی که
open توانیــد بــه ســراغ ســوالات بــاز یــاکســب کردهایــد حــالا م
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رویـد. سـوالات بـاز کـاملاً بـا محـوریت مشتـری احتمـال questions
شما طراح مشوند. به ان معنا که قریباً از هچ دود نفری یک
سـوال یکسـان را نخواهیـد رسـید. اـن نـوع سـوالات ـرای شنـاخت
بیشتر مشتریان احتمال مناسب است و فرصت بیشتری رای گفتگو

با آنها به شما خواهد داد. چند نمونه ان سوالات:

آیا کاری هست که تامنکننده فعل شما رای هود خدماتش
بتواند انجام دهد؟

چــه کســی مســئول تــامن و تهیــه اــن محصــولات در شرکــت
شماست؟

ما چه خدمت دیگری باید ارائه کنیم تا راهحل ارائه شده ما به
کارتان بیاید؟

به شرط صرفهجوی در هزینهها، نظرتان درباره تغر تامن کننده
یا شریک تجاریتان چیست؟

یک از سادهترن راهها رای شناسای سوالات باز نوع جوای است
که از مشتری احتمال انتظار دارید. ان سوالات معمولاً جواب تک
کلمهای بله و خر ندارند.. بلکه مخاطب را وادار مکنند تا توضح
دهد و ان توضیحات است که متواند در ایجاد یک رابطه مناسب

با مشتری احتمال شما را کمک کند.
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تکنیک های سوال رسیدن با سوالات هدایتکننده

سـوالات هـدایت کننـده یـا  lead questionsـرای راهنمـای مشتـری
احتمال به تصمیمگری است. اما از طرق ان سوالات قرار است
آنهـا نقـش اصـل را بـه عهـده بگرنـد و اطلاعـات تکمیلـ را بـه شمـا
بدهد. به خاطر داشته باشید که تکنیک های سوال رسیدن قرار
نیسـت گولزننـده یـا ـرای سواسـتفاده باشنـد. شمـا قـرار نیسـت
هچوقت مشتری احتمال خود را گول زنید تا چزی از شما بخرید.
ان دقیقاً همان چزی است که بازاریابان تلفنی به آن بدنام هستند.
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سوالات هدایت کننده شانس همکاری مشتری با شما را بالا مرند
و معمولاً در ادامه آنها چند سوال باز و بسته نز مآید. همچنن
ان سوالات مکالمه را به نتیجه مرسانند یا منجر به جلسهای رای
پیگـری صـحبت خواهنـد شـد. بعضـ از مثالهـای چنـن سـوالاتی

عبارتند از:

نظرتـان چیسـت کـه زمـانی را ـرای ارائـه حضـوری اـن محصـول /
خدمت در نظر بگریم؟

اگـر از نظـر شمـا مشکلـ نـدارد مـن از همکـاران بخـواهم کـه فـرم
قرارداد را خدمت شما بفرستند؟

اـن سـوالات در همـان لحظـه رسـیده شـدن بـاعث مشونـد کـه
مشتری احتمال در مرحله تصمیمگری قرار گرد و مکالمه به سمت

بستن معامله پیش رود.

با استفاده از ان تکنیک های سوال رسیدن فرصتی خواهید داشت
رای شناخت هتر مشتری احتمال و یا سازمان آنها. دفعه بعدی که
در یک تماس فروش ودید ان تکنیکها را به خاطر بسپارید و از
آنهـا بـه نفـع خـود اسـتفاده کنیـد. وقتـی بـا آمـادگ وارد مکـالمهای
شوید شانس بیشتری خواهید داشت که آن را به نتیجه دلخواه
رسانید. در همن راستا مقالات و مناع رایگان بسیاری در سایت راه
مدران پیدا خواهید کرد که با مطالعه آنها متوانید ان مهارت را
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در خود قویت کنید. چنانچه سوال در ان زمینه داشتید خوشحال
مشویم در بخش نظرات رای ما بنویسید.
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