
 
 

 

 لیست سئوالات خوب و بد:

 سئوالات خوب سئوالات بد
 ه؟یخوب یهدیا نیکن یفکر م 

 ن؟یخریرو که فلان کار رو انجام بده م یمحصول 

 ن؟یبد پول نیکه فلان کار رو انجام بده چقدر حاضر یمحصول یبرا 

 پرداخت  ده،یمکه فلان کارو انجام  یمحصول یتومن رو برافلان مبلغِ  نیحاضر

 ن؟یکن

 )اگه محصول رویاییِ شما وجود داشت، اون محصول چطور بود؟ )نسبتا خوب 

 ن؟یخوا یرو م یژگیچرا فلان و 

 داره؟تون برا ییامدهایپ چه شه،یم یرو نداشته باشه چ یژگیو نیاگه محصول ا 

 ن؟یبد حیتوض شتریاتفاق افتاد ب نیکه ا یبار نیدر مورد آخر شهیم 

 ن؟یدیم حیروندِ کارتون رو برام توض 

 ن؟یرو امتحان کرد یا گهید یحلها حلِ مشکلتون چه راه یبرا 

 ن؟یکن یدر حالِ حاضر چطور مشکلتون رو حل م 

 بیشتر رنیگ یم ییکسا ای یرو چه کس یمال یهامیتصم( ؟B2B) 

 ه؟صحبت کنم خوب یبا ک گهیبه نظرتون د 

 باشم؟ دهیمونده که من نپرس یباق یبه نظرتون سوال 

 نکات مهم صحبت با مشتری:
 "شما یاوناست و راه حل برا ی. مشکل برانیبساز یکه چ بگن اونا هم اجازه ندارن به شما و  هیشون چ مشکلات نیهاتون بگ یبه مشتر نیشما اجازه ندار"

 نیاونا سوال کن یمشخصِ گذشته  یِقهااتفا در موردِ نده،یو نظرِ افراد در مورد آ یکل یِلهاسوا یِبه جا. 

 بریدجلو  درست و نیاشتباه ها باش نیه شماست که مراقبِ افیوظ نیبره. ا پیش شفرض قراره اشتباهیبه صورتِ پ یصحبت با مشتر. 

 ست.نانهیشبخو دروغِ هیباشه،  ندهیکه در مورد آ یزیهر چو  خورن یبه درد نم ینظراتِ شخص 

 گن. یحتما بهتون دروغ م ن،یبشنو دروغ نیفراد اگه احساس کنن که دوست دارا 

 تون عالیه.کافیه یکم سریش باشین تا همه دنیا بگن که ایده 

 ندارن یخاص تِیاز مشکلات اهم یبعض کنن. شونحل دیبا چطور دونن ینم یشناسن ول یمردم مشکلات شون رو م. 

 نیکن کیشل یکیرو تو تار رهاتونیتمام ت ن،ینکرد دایپ رو یافراد از انجام کار یِکه هدفِ اصل یتا وقت. 

 ستیقابل اتکا ن ادیز افراد در مورد مشکلاتشون میمستق یکنه. حرفهایم مشخص ها رو یکه مشکلات و کاست هیرفتارِ مشتر یبررس. 

 نداره که بخوان دنبال راه حل شما باشن. یلیدل چیه پس شون نگشتن،مشکل یِبرا یاگه اونا قبلا دنبالِ راه حل 

 نیپول درخواست کن حتما دروغ، ازشون ایگن یلتون راست ممحصو دِیمردم در مورد خر نیبدون نیاگه خواست. 

 دیفهم میرمستقیغ به صورتِ شهیم یچقدر بابتِ محصولتون پرداخت کنه ول حاضره بهتون بگه که یکس ادیم شیکم پ یلیخ نکهیبا ا 

 .داره ارزش یمشتر یکه اون محصول واقعا چقدر برا

 نیندارن باش دیهرگز قصد خر یول کننیدوستانه رفتار م شهیکه هم ییهایمراقب مشتر. 

 کنید، بذارید مشتری حرف بزنه. کمتر حرف بزنین، هرچی بیشتر حرف بزنین، بیشتر کارو خراب می 

  .هاشهازیو ن یآوردنِ اطلاعات در موردِ مشتر بدست یبرا یراهِ بهتر ،یمیکوتاه و صم یها گفت وگوطولانی، پیچیده و رسمیش نکنید 

 مشخصات کلی گفتگو:

 :دقیقه 30دقیقه و حداکثر  10تا  5حداقل  مدت زمان برای گفتگو 

 :(نیشنویم یدیجد یکه حرفها یتا زمانهر بخش از مشتری ) برایمصاحبه  10حداکثر  چنتا ملاقات 

 :حداکثر دو نفر همزمان چند نفر 

 :میخوام یه کتاب بنویسم، پایان نامه دارم، از طرف فلان فرد معرفی شدم،  بهونه شروع مکالمه 


