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 243 ........................................................ شرفته ی پ   ی آور با فن   یی ا ی در دن   ان ی با مشتر   ک ی نزد   ی ل ی ارتباط خ 

 244 ..................................................................................... د ی کن   ن یی خود را تع   ی اب ی ی اهداف مشتر 

 246 .................................................... کننده د ی بازد   ن ی شتر ی با هدف جذب ب   ی عموم   د ی بازد   ی ز ی ر برنامه 

 247 ............................................................................................ بالا   ت ی با جذاب   ی ا نشان دادن خانه 

 248 .................................................................... ملک   ی ظاهر   ت ی ظاهر خوب: استفاده از قدرت جذاب 

 249 .............................................................................................. و سود   ی سرگرم   ی برا   ی ساز محوطه 

 250 .............................................................................................................. گان ی دعوت از همسا 

 251 ............................................................... ی عموم   د ی بالقوه به بازد   ان ی مشتر   ت ی نشان دادن راه: هدا 

 253 ............................................................ ی عموم   د ی کننده: اداره موثر بازد شرکت   ن ی شتر ی با ب   ی زبان ی م 

 255 ...................................................................................... ها ی مشتر   دن ی قبل از رس   ف ی انجام وظا 
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 255 .......................................................................................................... خانه مورد نظر   ی ساز آماده 

 256 .............................................................................................. موجود   ی ها ملک   ر ی بحث درباره سا 

 257 .......................................................................................................... کردن مالک از خانه   رون ی ب 

 258 ......................................................................................... قه آخر ی رات دق یی ن حال و هوا با تغ یی تع 

 259 ....................................... ی عموم   د ی بازد   ی : آشنا شدن و صحبت کردن در ط ی اجتماع   ا ی   ی فرد خجالت 

 262 .............................................................................. ی عموم   د ی پس از بازد   ی ر ی گ ی بستن معامله با پ 

 :بخش سوم
 2۶5 ..............................................................................  زیآمتیموفق یمعاملات یک استراتژی جادیا

 10فصل 
 2۶7 ............................................................................................... تیفینطق فروش با ک کی یاجرا

 269 .............................................................................................. بالقوه   ان ی مشتر   ی سنج ت ی ف ی ک 

 269 ................................................................................ اطلاعات   ی آور به قصد جمع   دن ی سؤال پرس 

 270 ............................................................................. بالقوه سؤال کرد   ی از کارفرما   د ی چرا و چگونه با 

 274 ....................................................................... دو گام   ا ی گام    ک ی درمورد نطق فروش    ی ر ی گ م ی تصم 

 274 .................................................................................................................. گام   ک ی نطق فروش  

 275 .............................................................................................. ( ی ا دو مرحله   ا ی ) نطق فروش دو گام  

 277 ............................................................................................... بالقوه!   ان ی “ مشتر DNA”   ی بررس 

 277 ................................................................................................................. ی درون   ل ی مثل م   م ی م 

 278 ........................................................................................................................ از ی نون مثل ن 

 279 ............................................................................................................ یی و توانا   ار ی آت مثل اخت 

 280 ................................................................................ ط ی بالقوه واجد شرا   ان ی پرزنت کردن مشتر 

 281 ................................................................................................. آگاه بودن از هدف نطق فروش 

 283 ................................................................................................. ت ی ف ی نطق فروش با ک   ک ی   ه ی ارا 

 283 ............................................................................................................. شروع خوب   ک ی آغاز  

 284 ................................................................................... د ی کن   ز ی مشاوران املاک متما   گر ی خود را از د 

 285 ...................................................................................................... ها ی ژگ ی نه و   ا، ی فروش مزا 

 286 ........................................................................................... د ی خود را اثبات کن   ی رقابت   ت ی مز 

 287 ........................................................................................... آمار و ارقام   ن ی بهره بردن از بهتر 

 290 ............................................................................................................................ گرفتن   د یی تا 

 290 .......................................................................................................................... ها مت ی ق   ه ی ارا 

 292 .................................................................................................................. بستن   ی برا   د ی برو 

 293 ...................................................................................... د ی و جذاب کن   د ی مف نطق فروش خود را  

 294 ..................................................................................................... د ی نطق فروش مختصر و مف 

 296 ................................................................................... ی نطق فروش عال   ک ی   ی ته برا نک   4  ت ی رعا 
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 297 ....................................................................................................................................... باور 

 297 .................................................................................................................................. اق ی اشت 

 297 ........................................................................................................................ اعتماد به نفس 

 298 ......................................................................................................................... ت ی قاطع 

 300 ...................................................................................................................... ل داشتن کنتر 

 300 ................................................................................................ مشخص کردن دستور کار از ابتدا 

 301 ................................................................................................................ رفتن   ش ی روال پ طبق  

 302 ................................................................... ها و اعتراضات به معاملات با وجود مخالف   ی دگ ی رس 

 302 ................................................................................................... ها انداختن مخالفت   ر ی به تأخ 

 303 ............................................................................... ها در چهار مرحله آسان به مخالفت   ی دگ ی رس 

 303 ........................................................................................................................... تامل کردن 

 303 ..................................................................................................... ها گذاشتن بر دغدغه صحه 

 304 .............................................................................................. ها و دغدغه   ها ی مجزا کردن نگران 

 305 ..................................................................................................... سخ دادن با اعتماد بنفس پا 

 306 ............................................................................................................. درخواست سفارش 

 306 ................................................................................ ی ع ی طب   جه ی نت   ک ی رساندن نطق فروش به  

 11فصل 
 ۳09 .................................................................................................... شینما یآماده کردن خانه برا

 310 .................................................................................ی مجاز   ی تورها   ی اول آماده کردن خانه برا 

 310 ........................................................................... از خانه   ی درست   ن ی آنلا   ر ی گذاشتن تصو   ش ی به نما 

 311 ..........................................................................................اهند وقت شان تلف شود خو ی ها نم آن 

 311 .............................................................................................. کنند ی پارس م   ها ن ی ها به ماش ملک 

 311 .........................................................................................................مشاور املاک مهارت ندارد 

 312 ............................................................... از ملک   ی عال   ی ها گرفتن عکس   ی از چگونگ   یی رمزگشا 

 312 .................................................................................................................. ی نورپرداز   ن ی قوان 

 313 ....................................................................................................................... درست   ی ا ی زوا 

 314 .......................................................... خانه   ی مشاوره دادن به فروشنده مالک در خصوص بهساز 

 315 ..................................................................... فروش خانه نقش دارند   مت ی که در ق   یی ها ی بهساز 

 315 .......................................................................................... استاندارد   ط ی بازگرداندن خانه به شرا 

 316 ........................................................................................................................ ها اصلاح نقص 

 317 ............................................................................................................ خانه   ه ی اول   ر ی بهبود تأث 

 318 ............................................................................... ها صرف نظر کرد از آن   توان ی ه م ک   ی اصلاحات 

 320 ............................................................................................... ی ظاهر   یی با ی از تست ز   ی قبول 

 321 ....................................................................................................................... ی ساز محوطه 



 دستیابی به موفقیت برای 

 مشاور املاک 

15 

 

 322 ................................................................................... خانه   ی رون ی ب   ی نما   ی نقاش   ت ی رنگ و وضع 

 324 .............................................................................................. خانه   ی داخل   ی فضا   ی ساز آماده 

 325 ................................................................................................................ خانه   ی رداز پ صحنه 

 326 ......................................................................................................... ها ی ختگ ی به هم ر   ی پاکساز 

 327 ......................................................... م ی ز ی را دور بر   ز ی و چه چ   م ی را نگه دار   ی ز ی که چه چ   ن ی دانستن ا 

 329 .............................................................................................................. خانه   ی کم کردن شلوغ 

 330 .............................................................................................................. د ی کن   تر ی را خنث   ط ی مح 

 331 .............................................................................................. ی پاکساز   ست ی چک ل   ک ی   ه ی "ته 

 333 ................................................................................. یی خوب: مراحل نها   ه ی اول   ر ی تأث   ک ی   جاد ی ا 

 334 ............................................................................................... ه ی برداشت اول   ا ی   ر ی بهتر کردن تأث 

 335 ........................................................................................... ی کش اسباب   ی برا   دار ی "کمک به خر 

 12ل فص
 ۳۳7 ................................................................................................................. خود و املاک یابیبازار

 338 .........................................................................................................ن ی به آنلا   ی از چاپ   ر یی تغ 

 339 ........................................................................................................ ستم نظارت ی س   ی انداز راه 

 340 ................................................................................... ن ی آنلا   ی اب ی بازار   ی بودجه بر رو   تمرکز کردن 

 343 ....................................................................................... کارآمد   ی نترنت ی ا   ی ها ی اتخاذ استراتژ 

 343 ................................................................................................................... شرکت   ت ی سا وب 

 344 ................................................................................................ اطلاعات املاک   ی ها ت ی سا وب 

 345 ............................................................................................... جذب افراد راغب   ی ها ت ی سا وب 

 346 ..........................................باور کردن حرف شما   ی بالقوه برا   ی قاعد کردن: قانع کردن مشتر هنر مت 

 347 .................................................................................................. د ی را وادار به تعامل کن   ی مشتر 

 348 ........................................................................ د ی گسترش ده   ی مجاز   ی خود را درفضا   ی دسترس 

 350 .................................................... د ی خود استفاده کن   ی ها خود و ملک   ی اب ی بازار   ی برا   ی از تکنولوژ 

 351 ........................................................................................... ضبط تماس ... هنوز هم مؤثر است 

 351 ................................................................................................................ که کار کند   ی تکنولوژ 

 IVR ...................................................................................................... 352  ی ها ی اتژ استفاده استر 

 354 ............................................................................................ ی امک ی پ   یی پاسخگو   ی ها ی استراتژ 

 355 ................................................................................................. ی اب ی بازار   امک ی پ   ی گذار هدف 

 357 ............................................................................................ شده ی گذار مخاطبان هدف   ن یی تع 

 359 ........................................................................................................خدمات خود   گاه ی جا   ت ی تثب 

 360 ........................................................................... د ی که در حال فروش آن هست   ی ملک   اه گ ی جا   ت ی تثب 

 362 ................................................................................................................... خود   گاه ی جا   ن یی تع 

 364 ............................................................................................... مؤثر   غات ی بل و گذاشتن ت   جاد ی ا 
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 364 .................................................................................................. ها ی ژگ ی و   ی به جا   ا ی بر مزا   د ی تأک 

 365 ....................................................................................................................... ماندن   ی قانون 

 366 ........................................................................................... مناسب   ی ا نه رسا   ی ها انتخاب کانال 

 368 ...................................................................................................... به عمل   ی مند علاقه   ل ی تبد 

 368 ............................................................................................ املاک با استفاده از تراکت   غ ی تبل 

 369 ........................................................................................................ از خانه   رون ی ب   ی ها تراکت 

 371 .................................................................................................... داخل خانه   ی ها تراکت   جاد ی ا 

 371 ................................................................................. ند ی فرا   ی ساز ساده   ی افزار برا استفاده از نرم 

 372 ............................................................................... ی مجاز   ی تورها   ق ی از طر   شدن ده ی د   ش ی افزا 

 373 ............................................................................................................. ی تور مجاز   ک ی   د ی تول 

 374 .......................................................................................... شود   ده ی پرس   د ی که با   ی مهم   ی ها سؤال 

 375 ........................................................................................ د ی ها اجتناب کن از آن   د ی که با   ی اشتباهات 

 375 ...................................................................................................................... منابع   ی آور جمع 

 376 .................................................................................. ی بالقوه به تور مجاز   ی ها ی کشاندن مشتر 

 377 ............................................................................................... به نفع ملک   ر ی استفاده از تصاو 

 377 .....................................................................................................................ن ی اب دورب انتخ 

 378 .......................................................................................................... تال ی ج ی د   ر ی گرفتن تصاو 

 378 ............................................................................................................... ر ی تصاو   ن ی گرفتن بهتر 

 379 ........................................................................................................... ها عکس   ن ی انتخاب بهتر 

 379 ................................................................................................ ها عکس   ل ی فا   ی و سازمانده   جاد ی ا 

 1۳فصل 
 ۳81 ..................................................................................................... مذاکره قرارداد و بستن معامله

 383 ............................................................................................. ش رو ی ف پ ی تکل   ی شدن برا آماده 

 384 ........................................................................................................................ لحن مناسب 

 385 ......................................................................... ک فروشنده مالک ی   ی گ ند ی نما   ی برا   ی د ی نکات کل 

 386 ............................................................................................................................ د ی آماده باش 

 386 .......................................................................................... ها ت از فروشندگان در تمام زمان ی حما 

 388 .......................................................................................................... دار ی خر   ی ندگ ی اسرار نما 

 391 ............................................................................ گر مشاور املاک ی شراکت با د   ی برا   یی ها ه ی توص 

 393 ................................................................................................. شنهاد ی پ   ک ی   رش ی پذ   ا ی دادن  

 394 ............................................................................................... ن یی د پا ی شنهاد خر ی پ   ک ی   م ی تسل 

 397 ................................................................................................... ن یی د پا ی شنهاد خر ی افت پ ی در 

 398 .................................................................................... ز ی آم ن ی شنهاد توه ی ک پ ی ن از  ی ه حذف تو 

 399 ................................................................................................................. فراتر از احساسات 
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 400 ................................................................................................... ی روز ی ن به پ از داد ی ل امت ی تبد 

 402 .....................................................................برد و باخت دارد   ت ی که ذهن   یی طرز برخورد با کارفرما 

 403 ..................................................................................................................... بستن معامله 

 403 ................................................................................... اندرکاران ار با دست م معامله و ک ی ل ت ی تشک 

 404 ................................................................................................................................مأمور وام 

 404 ...................................................................................................................... خانه   ی بازرس فن 

 405 ................................................................................................................................... اب ی ارز 

 405 .......................................................................................................... ی مأمور بستن حساب امان 

 406 ....................................................................................................... از واژگون شدن   ی ر ی جلوگ 

 :بخش چهارم
 ۴11 ...................................................................... و مستغلات وکار موفق املاککسب کیاداره کردن 

 1۴فصل 
 ۴1۳ ...................................................................................................... خود یرقابت تیموقع تیتثب
 414 ........................................................................................................ ی رقابت   ت ی موقع   ف ی تعر 

 417 ........................................................................ سه آمار بزرگ مشاوران املاک   ل ی محاسبه و تحل 

 417 .......... (Ps)فروش“    مت ی ”ق   ن ی انگ ی با م   سه ی در مقا   (Pa)  شده“ ست ی ل   مت ی ق   ا ی   ی درخواست   مت ی ”ق   ن ی انگ ی م 

 417 ...................................................................................................................... انجام محاسبات 

 418 .................................................................................................................... استفاده از نسبت 

 420 ....................................................................................................................... بالا بردن نسبت 

 421 ........................................................... عرضه در بازار قبل فروش رفتن خانه   ی تعداد روزها   ن ی انگ ی م 

 422 ...................................................................................................................... انجام محاسبات 

 423 ............................................................................................................ و ارقام کار کردن با اعداد  

 424 ........................................................ فروخته شده   ی ها ل ی گرفته شده در مقابل فا   ی ها ل ی فا   ن ی انگ ی م 

 425 .............................................................................................. به فروش   ل ی انجام محاسبات نرخ فا 

 426 .................................................................................................... بالا   ی ل ی خ   ن ی انگ ی م   ک ی   ی ا ی ا مز 

 428 ....................................................................................................................ها افته ی   ر ی تفس 

 429 ............................................................................................................. کردن نقطه قوت   دا ی پ 

 429 ....................................................................... مشاوران املاک   گر ی خود در مقابل د   گاه ی جا   ن یی تع 

 431 ............................................................................................ حجم معاملات   سه ی و مقا   ی گر معامله 

 432 ........................................................................................ مشاور املاک   ی به ازا   ی ور محاسبه بهره 

 433 ....................................................................... انتخاب هدف   ی بازار برا   ی استفاده از اطلاعات آمار 

 434 ...................................................................................................... سهم خود از بازار   ش ی افزا 

 434 ............................................................................................... م ی کن   ف ی چگونه سهم بازار را تعر 

 434 ............................................................................................. م ی ونه سهم بازار را محاسبه کن چگ 
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 435 .................................................................................... م ی ده   ش ی چگونه نفوذ خود در بازار را افزا 

 435 ........................................................................................................ ی بازار تخصص   ی تمرکز بر رو 

 435 ..................................................................................................... ی نفوذ در بازار تخصص   ی ها راه 

 437 ........................................................................................................م ی چطور بر بازار غالب شو 

 438 .....................................................................................خود در نطق فروش   ی رقابت   ت ی مز   ان ی ب 

 15فصل 
 ۴۴1 ............................................................................................................. یشگیهم انیحفظ مشتر

 443 ......................................................................................... در رابطه   ت ی ف ی ک   ن ی به بهتر   دن ی رس 

 446 ........................................................................................... خدمات خود   ی استانداردها   ف ی ر تع 

 448 ................................................................................. و نقص   ب ی ع ی ب   ل ی وعده دادن و سپس تحو 

 449 ......................................................... ان ی نگاه کردن به بستن معامله به عنوان نقطه آغاز و نه نقطه پا 

 453 .................................................................................................... خدمات پس از فروش   ه ی ارا 

 453 ..................................................................................................... معامله   ن ی در ح   ی ساز نه ی زم 

 455 .......................................... روز بعد از بسته شدن معامله   45تا    30  ی دستورالعمل خدمات برا   م ی تنظ 

 460 ........................................................................................... ی م ی دا   ی ارتباط   ی استراتژ   ک ی   جاد ی ا 

 461 ...................................................................................................د ی استفاده کن   م ی از پست مستق 

 464 ............................................................................................. د ی با هم درتماس باش   ل ی م ی ا   ق ی از طر 

 466 .............................................................................................................. ها پاسخ دادن به تماس 

 467 ......................................................................................................................... د ی کن   ی قدردان 

 468 .................................................................................................................... نوشتن نامه تشکر 

 469 ....................................................................................................... فراتر از انتظارات عمل کردن 

 470 ...................................................................................... ی متناسب با مشتر   ام ی پ   ی ساز ی شخص 

 471 .......................................................................... د ی ارتباطات منحصر به فرد و عام را بدان   ن ی اوت ب تف 

 472 ......................................................................................... ی ا معامله تک   ا ی موقت    ان ی رفتار با مشتر 

 473 .......................................................................................... ی ارتباط   ا ی   ی شگ ی هم   ان ی رفتار با مشتر 

 474 ............................................................................................................ ه خدمات جذاب ی ارا 

 477 ........................................................................................................ ی برنامه خدمات   ک ی   جاد ی ا 

 477 ............................................................................................. که حُکم طلا دارند   ی ف اضا   ی کارها 

 1۶فصل
 ۴8۳ ............................................................................................................. به حداکثر رساندن وقت

 484 ............................................................................................ شتر ی ب   یی صرف زمان کمتر و کارآ 

 486 ........................................................................................ 80:20اده از اصل پارِتو: قانون  استف 

 488 ...........................................................دارند   ر ی شما تأث   ت ی موفق   ی که رو   یی کارها   ی وقت گذاشتن رو 

 491 ........................................................................................ دارد   ت ی آنچه اهم   ی زمان گذاشتن برا 
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 493 ......................................................................................... تحت کنترل نگه داشتن زمان ”پسا“ 

 493 ............................................................................................................ استفاده عاقلانه از زمان 

 494 ............................................................................ با ی پسا به د   ل ی تبد   ی برا   ی درخواست ارجاع مشتر 

 495 ...................................................................................................... د ی کن   ت ی ر ی روز خود را مد 

 496 .............................................................................................. صبح   ازده ی از قدرت قانون    ی اگاه 

 496 ...................................................................................................... د ی کن   ت ی ر ی زمان خود را مد 

 497 ..................................................................................................... ر ی گ وقت   ی ها مقابله با شعله 

 499 ............................................................................................. ت ی موفق   ی برا   ی زمان   ی ز ی ر برنامه 

 500 .................................................................................... ی زمان   ی بند به صورت جدول   ی ز ی ر نامه بر 

 506 ................................................................................ ی زمان   ی بند اجتناب از اشتباهات در جدول 

 509 ............................................................................ : تعلل کردن ی کُش وقت   ن ی بردن بزرگتر   ن ی از ب 

 510 ................................................................................... د ی روشن به سمت جلو حرکت کن   ی د ی با د 

 511 .................................................................................................................... شناخت اهداف 

 512 .................................................................................................................... ها ت ی اولو   ن یی تع 

 515 ........................................................................................ د ی کن   ن یی خود مهلت و پاداش تع   ی برا 

 516 .................................................................................................. د ی بشمار   مت ی روز خود را غن 

 517 ................................................................................................. د ی کردن را متوقف کن وقت تلف 

 518 ................................................................................ وقت شما را هدر دهند   گران ی د   د ی اجازه نده 

 518 ................................................................................................ د ی ها را کنترل کن کن پرت حواس 

 519 .................................................................................................... سرزده   ی ها ی مشتر   ت ی ر ی مد 

 520 ................................................................................................. د ی را کوتاه کن   ی تلفن   ی ها تماس 

 522 ...................................... د ی استفاده کن   ی شغل   شرفت ی و پ   یی به دست آوردن کارا   ی خود برا   ل ی تومب از ا 

 :پنجمبخش 
 52۳ .................................................................................................................  دهگانه نینقش قوان

 17فصل 
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