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 بسمه تعالی

 د؟یخوانیجزوه را م نی: چرا اشگفتاریپ

 ان،تهیسرما نیکه بزرگتر دیهست فرما()خویش مستقل نیکارآفر کیمشاور املاک، شما در واقع  کیعنوان  به

طقه، با من ییآشنا ای یکه دانش حقوق کنندیکار فکر ماز مشاوران تازه یاریبساست.  یمشتر دیتول ییتوانا

اور مش کی نی، تفاوت بقرارداد بهآن  لیسرنخ و تبد دیتول ستمیساست که  نیا قتیاست؛ اما حق تیموفق دیکل

 .کندیمشاور تراز اول را مشخص م کیو  یمعمول

 

 دوره «.شودیتماس شروع م کیاز  زیهمه چ»اصل بنا شده است:  نی، آموزش بر اساس اآقای خبره در

 دیمتنوع سرنخ تول یروشها قیکه چگونه از طر آموزدیبه شما م Sales Fundamentals پیشرفته اصول فروش

 .دیکن لیتبد ندهیو آ یوکار بالقوه، فعلو آنها را به کسب د،یکن تیریداده مد گاهیها را در پاسرنخ د،یکن

 

 کی دین. فرض کدیبخوان یگام عملبهگام یراهنما کیبلکه به عنوان  ،یمتن تئور کیجزوه را نه به عنوان  نیا

 خود را در بازار مسکن یوکار شخصکه چطور کسب دهدیم ادیکنار شما نشسته و قدم به قدم به شما  یمرب

 .دیو متحول کن دیکن یاندازراه یا شهرهای کشورهای دیگر برای ایرانیان خارج از کشور رانیا

 

 است؟ ییزهایجزوه شامل چه چ نینقشه راه: ا 

 درصد عنوان بخش

 %۱۲ مشاور( کی)درک نقش شما به عنوان  یمقدمه و مبان ۱

 %۲۱ (م؟یکن دایبالقوه را پ یهایسرنخ )چگونه مشتر دیتول 2

 %۱7 (م؟یرا مرتب کن هایچگونه مشتر) CRM داده و گاهیپا تیریمد ۳

 %۲۱ (م؟یرا به امضا برسان یسرنخ به قرارداد )چگونه مشتر لیتبد 4

 %۱7 (م؟یالعمر نگه داررا مادام ی)چگونه مشتر یتجربه مشتر جادیا 5

 %۱۲ (یعمل نیو تمر یواقع یوهای)سنار نیو تمر یبندجمع 6

 %۱00 ساعت 2قابل مطالعه در  مجموع
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