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 ۱82 ...................................................................................................................................................... مطالعه محله 

 ۱83 .....................................................................................................................................................ی عموم   د ی بازد 

 ۱86 ......................................................................................................................................... ی ا محله   ی عموم   د ی بازد 

 189 ..........................................................................................................................ی م ی قد   FSBO  ی ا ه ل ی فا 

 190 ......................................................................................................................................... ب ی غا   ن ی مالک 

 193 .................................................................................................................... ی خال   ی ها ن ی سازان و زم انبوه 

 195 ..................................................................................................................................ی اجتماع   ی ها گروه 

 196 .............................................................................................................................................. ی بازارساز 

 200 ............................................................................................................................... ه ژ ی و   ی ها ت ی ز ی کارت و 

 201 ................................................................................................................................................ غات ی تبل 
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 205 .............................................................................................................................................. ی ندگ ی نما   ی گفتگو 
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 206 ..........................................................................................................................ی ندگ ی نما   ی گفتگو   ند ی فرآ 

 208 ..................................................................................... ارتباط دوستانه )مرحله اول(   ی برقرار   ی متن گفتگو برا 

 209 ................................................................................................................... وارد گفتگو شدن )مرحله دوم( 

 211 .............................................................................................................. مشاوره )مرحله سوم(   ی مکالمه برا 

 2۱2 ....................................................................................................................................... ی ندگ ی نما   ی کتاب گفتگو 

 2۱۴ ............................................................................................ بر مرحله مشاوره در قرار ملاقات با مالک فروشنده   ی مرور 

 223 .................................................................................................... بستن قرارداد )مرحله چهارم(   ی گفتگو برا 

 226 .......................................................................................................................................... به اعتراضات   ی دگ ی رس 

 227 ..................................................................................................................................................... دار ی خر با    ی باز 

 227 ........................................................................................................................................... داران ی خر   ی بند دسته 

 228 ................................................................................................................................ داران ی ن ملک به خر نشان داد 

 23۰ ............................................................................................................................ داران ی گذاشتن قرار ملاقات با خر 
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 233 .............................................................................................................................................. ت ی روز اول موفق   90

 233 ............................................................................................................................... شما   ی ست پست ی : ل 1

 234 ......................................................................................................................................... : ارسال نامه 2

 234 ............................................................................................................................................. ی ر ی گ ی : پ 3

 234 ................................................................................... ( MLSچندگانه )   ی ها ل ی فا   س ی ق در مورد سرو ی : تحق 4

 234 ................................................................................................................................ ! د ی کن   ی : خودآموز 5

 235 ....................................................................................................................... د ی ر شرکت بهره ببر : از ابزا 6

 236 .................................................................................................................................. د! ی زه بمان ی : با انگ 7

 236 .................................................................................................. رد ی شما را بگ   ی د که ترس جلو ی زه نده : اجا 8

 236 ........................................................................................................................................... یی سخن نها 

 237 ...............................................................................................................................................ک مشعل باشکوه ی 

 


