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 بسمه تعالی

 د؟یخوانیجزوه را م نی: چرا اشگفتاریپ

 

آنها  ،دیکن دایکه چگونه سرنخ پ دیگرفت ادی. دیآشنا شد سرنخ دیاملاک و تول یاحرفه یمبانجزوه اول با  در

آن  لیتبد گر،ید مهیاست. ن از راه یمینسرنخ فقط  دی. اما تولدیمنظم بساز یدادها گاهیو پا دیکن یبندرا دسته

 .است وفادار انیها به مشترسرنخ

 

 نیا. پردازدیموضوع م نیبه هم قا  یدق هآقای خبر « Win with Buyers دارانیخر کمک با بُردن» شرفتهیپ دوره

 ها،و مدل کندیآشنا م داریخدمات به خر یامرحله ۷چرخه است که شما را با  روزهکیبرنامه  کیدوره 

 یذب، راضداران را جیخر دیتا بتوان دهدیرا به شما آموزش م یاشدهاثبات یهاپتیو اسکر هاکیتکن ها،ستمیس

 .دیالعمر نگه دارو مادام

 

 است؟ یاتیشما ح یموضوع برا نیچرا ا

 

 :مولا مع یرانیا دارانیاست. خر یو مال یحقوق یپرنوسان و پر از چالشها ده،یچیپ یبازار ران،یمسکن ا بازار

 ترسندیم یملک یهایبردارکلاهاز  

 کنندیوپنجه نرم مدست متیق دینوسانات شدبا  

 وندشیسردرگم م دهیچیپ یهامدارک و استعلاماز  

 دارند جامع و قابل اعتماد یامشاورهبه  ازین 

 

 د،یرسانیمرا به قرارداد  داریخر کینه تنها  د،یکن ادهیپ یرا به درست یامرحله 7چرخه  نیا دیشما بتوان وقتی

 .کندیم یمعرف گرانیکه شما را به د دیسازیم العمرمادام یمشتر کیبلکه 
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شرکت املاک ظاهر  کیاست که در قالب  نگیو کوچ یشرکت آموزش کی آقای خبره» : آقای خبره یدیکل امیپ

 «.شده است

 

 است؟ ییزهایجزوه شامل چه چ نینقشه راه: ا

 

 درصد عنوان بخش

 %۱۲ شدن( کیستماتیس تیبا مدل، اهم یی)آشنا یامرحله 7شناخت چرخه  ۱

۲ 
 : ۳تا  ۱مراحل 

 (یاحرفه یمشاوره حضور ه،یاول یغربالگر دار،یسرنخ خر دیجذب تا مشاوره )تول
۲۱% 

۳ 
 : ۵تا  ۴مراحل 

 (دیخر شنهادیپ میارائه، تنظ یهاکیتکن د،یبازد یزیر)برنامه شنهادیو پ دیبازد
۲۱% 

۴ 
 : ۷تا  ۶مراحل 

 رد، بستن قرارداد(ب-انتظارات، مذاکره برد تیریمذاکره و بستن )مد
۱7% 

 %۱۲ بلندمدت( یریگیارجاع، پ دیتولالعمر )خدمات پس از فروش، مادام یمشتر جادیا ۵

 %۱7 (رانیدر ا داریخر یواقع یوهایسنار ینیآفرنمونه تجربه )نقش ۶

 %۱00 ساعت ۳قابل مطالعه در  مجموع
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