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 بسمه تعالی

 د؟یخوانیجزوه را م نیچرا ا :شگفتاریپ

 

ز را ا داریخر کیکه چگونه  دیگرفت ادی .دیآشنا شد دارانیچرخه خدمات استاندارد با خرجزوه دوم با  در

مسکن،  از بازار یمیاما ن .دیکن یالعمر همراهمادام یمشتر کی جادیقرارداد و ا یسرنخ تا امضا دیمرحله تول

-ینیبشیپو قابل دارتریمعمولاً درآمد پا هستند،که بر کار با فروشندگان مسلط  یمشاوران .هستند فروشندگان

ز آن و ا رندیگیم اریفروش در اخت یملک را برا کی،  (Listing) فهرست کردنبا هر قرارداد  رایدارند، ز یتر

 .کنندیاستفاده م دیجد دارانیجذب خر یبرا یبه عنوان منبع

 

ه دور نیا .پردازدیموضوع م نیبه هم قاًیدق آقای خبره « Win with Sellers فروشندگان کمک با بُردن» دوره

 هاتمسیها، سو مدل کندیآشنا م خدمات به فروشنده یامرحله ۷چرخه است که شما را با  روزهکیبرنامه  کی

 :دیتا بتوان دهدیرا به شما آموزش م یاشدهاثبات یهاکیو تکن

 

 دیو جذب کن دایفروشندگان را پ 

 دیکن لیتبد «قرارداد فهرست کردن»ها را به سرنخ 

 دیو به فروش برسان یابیشکل ممکن بازار نیاملاک را به بهتر 

 دیو حذف کن تیریفروشندگان را مداعتراضات  

 دیالعمر بسازمادام انیمشتر 

 

شرکت املاک  کیاست که در قالب  نگیو کوچ یشرکت آموزش کی آقای خبره» :آقای خبره یدیکل امیپ

 «.ظاهر شده است
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 است؟ ییزهایجزوه شامل چه چ نیا :نقشه راه

 

 درصد عنوان بخش

 %۱۲ برتر( یهاکیو تکن هاستمیفروشنده )مدل، س یامرحله 7شناخت چرخه  ۱

 %۲۲ (دارزهیفروشندگان انگ افتنی ت،یصلاح احرازشیسرنخ فروشنده )پ دیتول ۲

 %۱7 قرارداد فهرست( یامضا ،یشنهادیکردن )هنر مشاوره، ارائه ارزش پمشاوره فهرست ۳

۴ 
ئه ارا ،یاحرفه یابیبازار ،یگذارمتیق یهای)استراتژ توکن/و فروش ملک یابیازارب

 (شنهاداتیپ
۱7% 

 %۱7 حذف آنها( یهاکیفروشندگان و تکن جیاعتراضات و مذاکره )اعتراضات را تیریمد 5

 %۱۵ (رانیمشاوره با فروشنده در بازار ا ینیآفرنقش Case study) نمونه تجربه ۶

 %۱00 ساعت ۳قابل مطالعه در  مجموع
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