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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می‌باشــد. 

ــه تنهــا  ــه صــورت آنلایــن، ن انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط ب

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه صــورت دوره‌ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »رازهــای فــروش بیشــتر در امــاک« روی لینــک زیــر 

کلیــک کنیــد.

لینک دانلود کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/real-estate-book/
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40 رازی که مشاورین املاک از آن 
استفاده می‌کنند
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ــی  ــکن خیل ــاورین مس ــداد مش ــی دارد. تع ــختی‌های خاص ــا و س ــاک چالش‌ه ــت ام صنع

زیــاد شــده اســت. به‌عــاوه کســب‌وکارهای آنلایــن و جدیــد مثــل ایملــک هــم هســتند کــه 

بــا آژانس‌هــای امــاک رقابــت می‌کننــد. شــاید یــک روزی آن‌هــا هــم بتواننــد مثــل اســنپ، 

ــا، جــای مشــاورین امــاک محلــی را بگیرنــد.  دیجــی‌کالا و علی‌باب

ــد و  ــرم می‌کنی ــت‌وپنجه ن ــکلات دس ــن مش ــا ای ــی ب ــر از هرکس ــما بهت ــاً ش ــم. قطع بگذری

ــم.  ــدی نداری ــن قص ــا هم‌چنی ــد. م ــرار کنن ــان تک ــا را برایت ــی آن‌ه ــه کس ــد ک ــازی نداری نی

برعکــس، هــدف مــا ایــن اســت کــه بــه شــما یــاد بدهیــم چطــور در شــرایط اقتصــادی ایــران 

ــای مــدرن امــروزی، بیشــتر از همــه درآمــد داشــته باشــید! و دنی

پس مقدمه‌چینی نمی‌کنیم و به سراغ اصل مطلب می‌رویم.
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1.احساسات مشتری را نشانه بگیرید.

محرک‌هــای احساســی بیشــترین تأثیــر را روی تصمیم‌گیــری خریــد مشــتری‌ها دارنــد. 

ــورد  ــا در م ــد. ی ــت کنی ــر صحب ــرم و نورگی ــه‌ای گ ــه در خان ــردن بچ ــزرگ ک ــورد ب ــاً در م مث

امنیــت منطقــه و همســایه‌های خــوب بگوییــد. این‌گونــه شــانس خریــد مشــتری را افزایــش 

می‌دهیــد.

FOMO 2. تکنیک

FOMO خلاصــه‌ی عبــارت Fear of Missing Out و بــه معنــی تــرس از دســت دادن اســت. 

اگــر موقعیــت را طــوری نشــان دهیــد تــا مشــتری قانــع شــود کــه در صــورت خریــد نکــردن، 

مزیــت و شــانس بزرگــی را از دســت می‌دهــد، خیلــی بیشــتر ملــک می‌فروشــید. مثــاً 

بگوییــد: »ایــن ملــک در ایــن منطقــه نظیــر نــدارد. فقــط همیــن یــک واحــدش خالــی مانــده!« 

یــا در مــورد احتمــال افزایــش قیمــت زمیــن در چنــد روز آینــده صحبــت کنیــد.

3. گزینه‌هایتان را محدود کنید.

ــد  ــز کنی ــه تمرک ــی ســه گزین ــک ال ــد. روی ی ــج می‌کن ــادی مشــتری‌ها را گی ــای زی گزینه‌ه

 FOMO و مشــتری را گیــج نکنیــد. ارائــه‌ی گزینه‌هــای زیــاد به‌نوعــی اســتفاده‌ی برعکــس از

ــالا  ــن ح ــر همی ــه اگ ــد ک ــس را می‌دهی ــن ح ــتری ای ــه مش ــی ب ــود. یعن ــوب می‌ش محس

ــد. ــت می‌ده ــزی را از دس ــد و چی ــرر می‌کن ــرد، ض ــم بگی تصمی
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4. تعیین بازار هدف

ــا را بشناســید. چــه  ــل آن‌ه ــور کام ــد به‌ط ــد، بای ــراغ مشــتری‌ها بروی ــه س ــه ب ــل از اینک قب

افــرادی را می‌خواهیــد جــذب کنیــد؟ فروشــندگان؟ مســتأجران؟ خریدارانــی کــه بــرای اولیــن 

ــتی  ــتریان درس ــونای‌ مش ــد، پرس ــخص کنی ــدف را مش ــازار ه ــی ب ــد؟ وقت ــه می‌خرن ــار خان ب

ــی و  ــید و بازاریاب ــته باش ــری داش ــر واضح‌ت ــه تصوی ــود ک ــث می‌ش ــن کار باع ــازید. ای می‌س

ــد. ــزی کنی ــت برنامه‌ری ــروش را درس ف

5. وب‌سایت

بســیاری از مشــتریان قبــل از مراجعــه‌ی حضــوری بــه مشــاور امــاک بــرای خریــد یــا اجاره‌ی 

خانــه، خانــه و ملــک موردنظرشــان را در اینترنــت جســتجو می‌کننــد. بــا ایجــاد یــک وب‌ســایت 

ــات  ــداوم اطلاع ــانی م ــد و به‌روزرس ــروش داری ــرای ف ــه ب ــی ک ــاک مختلف ــته‌بندی ام و دس

وب‌ســایت، مشــتری‌های بیشــتری را بــرای امــاک جــذب می‌کنیــد.

اگــر یــک قابلیــت جالــب هــم بــه وب‌ســایت اضافــه کنیــد، مزیــت رقابتــی بی‌نظیــری ایجــاد 

ــد   ــاً می‌توانی ــد. مث ــز می‌کن ــایت‌ها متمای ــر وب‌س ــما را از دیگ ــایت ش ــه وب‌س ــد ک کرده‌ای

ــد و در  ــی کنی ــاره طراح ــه و اج ــزان ودیع ــبه‌ی می ــرای محاس ــوص ب ــابی مخص ماشین‌حس

ســایت قــرار دهیــد.
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6. وبلاگ

ــتری در  ــش مش ــر در افزای ــای مؤث ــر از ایده‌ه ــی دیگ ــم یک ــوا ه ــی محت ــاگ و بازاریاب وب

ــا تولیــد محتــوا و توجــه بــه اصــول ســئو  آژانس‌هــای امــاک و مشــاورین مســکن اســت. ب

همیشــه در صــدر نتایــج موتورهــای جســتجو قــرار می‌گیریــد. یعنــی وقتــی مشــتری‌ها بــرای 

پیــدا کــردن پاســخ سؤال‌هایشــان بــه ســراغ گــوگل می‌رونــد، شــما اولیــن گزینــه‌ای هســتید 

کــه بــا آن روبــه‌رو می‌شــوند. به‌عــاوه ارائــه‌ی اطلاعــات بــه‌روز و کاربــردی، نشــانه‌ی مهــارت 

ــم در  ــی را ه ــبکه‌های اجتماع ــک ش ــان و لین ــل خودت ــات کام ــت. اطلاع ــما اس ــز ش و تمای

وب‌ســایت قــرار دهیــد.

7. محتوای مناسب با مردم امروزی!

محتــوای ویدیویــی و تصویــری مناســب، کلیــد موفقیت در وب‌ســایت و شــبکه‌های اجتماعی 

اســت؛ امــا فقــط درصورتی‌کــه تصاویــر و ویدیوهــای باکیفیتــی را بــه اشــتراک بگذاریــد. بــرای 

تصویربــرداری از ملــک، بــه مشــتری و خواســته‌هایش فکــر کنیــد. مثــاً ســعی کنیــد تمــام 

زوایــای ســاختمان یــا ملــک موردنظــر را تصویربــرداری کنیــد. اســتفاده از  تصویــری باکیفیــت 

و همه‌جانبــه می‌توانــد تأثیــر شــگرفی در تصمیم‌گیــری مشــتری داشــته باشــد.

یک‌قــدم فراتــر برویــد و از پهبــاد )هلــی شــات( بــرای ثبــت تصاویــر متمایــز اســتفاده کنیــد. 

لازم نیســت کــه پهبــاد بخریــد، می‌توانیــد پهبــاد اجــاره کنیــد و از یــک متخصــص بــرای ثبــت 

تصاویــر و ویدیــو کمــک بخواهیــد. اســتفاده از تصاویــر جــذاب بــه بهتــر و بیشــتر دیــده شــدن 
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شــما و جــذب مشــتری مشــاور ملکــی کمــک می‌کنــد.

8. تور مجازی

وقــت مشــتریان گران‌بهــا اســت. آن‌هــا می‎خواهنــد قبــل از بازدیــد حضــوری تــا حــد امــکان 

ــاد  ــرای ایج ــاده ب ــی فوق‌الع ــازی روش ــور مج ــد. ت ــت آورن ــه دس ــات ب ــک اطلاع ــورد مل در م

ــج پژوهش‌هــا نشــان داده کــه ۸۵ درصــد از خانه‌هــای  ــی اســت. نتای ــه‌ی مشــتری عال تجرب

دارای تــور مجــازی، ۶ تــا ۲۵ درصــد بیشــتر و بهتــر از خانه‌هایــی کــه فاقــد چنیــن تورهایــی 

ــروش می‌رســند. ــه ف هســتند، ب

9. به جزئیات توجه کنید.

مشــتری‌ها بــه نــکات ریــز و جزئــی، خیلــی توجــه می‌کننــد. شــاید بــه نظرتــان مهــم نباشــد، 

ــید،  ــب بپوش ــب و مرت ــاس مناس ــد، لب ــت کنی ــه صحب ــرژی و علاق ــه باان ــه همیش ــا اینک ام

ــد زدن را  ــت. لبخن ــر اس ــید، مؤث ــته باش ــتی داش ــدن درس ــان ب ــوید و زب ــر ش ــروقت حاض س

ــد. فرامــوش نکنی

شبکه‌های اجتماعی را دست‌کم نگیرید. 	.10

اینســتاگرام، محبوب‌تریــن شــبکه‌ی اجتماعــی در ایــران اســت. توصیــه می‌کنیــم حتمــاً روی 

فعالیــت در ایــن شــبکه‌ی اجتماعــی ســرمایه‌گذاری کنیــد. حضــور در شــبکه‌های اجتماعــی 
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ــی و  ــتریان فعل ــظ مش ــرای حف ــا ب ــن راه‌ه ــی از بهتری ــال در آن، یک ــارکت فع ــا مش ــراه ب هم

جــذب مشــتریان بالقــوه اســت. از تصاویــر و ویدیوهــای مناســب و باکیفیــت اســتفاده کنیــد. 

ــد. ــه ســراغش نرفته‌ان ــا ب ــد کــه رقب ــه کنی ــی را ارائ به‌عــاوه اطلاعــات مناســب و ویژگی‌های

می‌توانیــد در اینســتاگرام به‌طــور منظــم لایــو بگذاریــد و در آن بــه ســؤالات مخاطبــان پاســخ 

دهیــد. همچنیــن ســعی کنیــد همیشــه جــواب کامنت‌هــا را بدهیــد. توجــه بــه درخواســت‌های 

مخاطبــان، تصویــری حرفــه‌ای و مســئولیت‌پذیر از شــما در ذهــن آن‌هــا ایجــاد می‌کنــد.

همیشــه آنلایــن و آمــاده‌ی پاســخگویی باشــید. اگــر نمی‌توانیــد، یــک ادمیــن بــرای 

شــبکه‌های اجتماعــی اســتخدام کنیــد. کامنــت هــای مخاطبــان را پاســخ بدهیــد. اگــر ســؤالی 

مطــرح می‌کننــد، در اســرع وقــت جــواب بدهیــد. بــه مشــتری‌های ناراضــی رســیدگی کنیــد.

ســعی کنیــد بــا ارائــه‌ی اطلاعــات آموزشــی مرتبــط بــا مســکن، قوانیــن حقوقــی و نحــوه‌ی 

ــه نــکات ریزودرشــت ایــن صنعــت آگاه کنیــد.  بســتن قــرارداد و غیــره، مشــتری را نســبت ب

اگــر ایــن اطلاعــات بــه حــد کافــی مفیــد و کاربــردی باشــد، تأثیــر خیلــی خوبــی روی دیــدگاه 

مشــتری نســبت بــه آژانــس امــاک شــما می‌گــذارد.

اگــر مخاطــب خاصــی داریــد. مثــل وقتــی کــه در فــروش امــاک تجــاری فعالیــت می‌کنیــد؛ 

حتمــاً روی لینکدیــن هــم ســرمایه‌گذاری کنیــد. پیدا کــردن بازار هــدفِ متخصــص در لینکدین 

ــان را  ــید. پست‌هایش ــته باش ــل داش ــوه تعام ــتری‌های بالق ــا مش ــت. ب ــر اس ــیار راحت‌ت بس

لایــک کنیــد و برایشــان کامنــت بگذاریــد.
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از رضایت مشتری‌ها بگویید. 	.11

رضایــت مشــتری، مشــتری‌هایتان را بــه طــرز چشــمگیری افزایــش می‌دهــد. مــردم دوســت 

دارنــد همــان کاری را انجــام دهنــد کــه دیگــران قبــاً انجــام داده‌ و نتیجــه گرفته‌انــد. وقتــی 

مشــتری بدانــد شــخص دیگــری قبــاً در ایــن موقعیــت بــوده، انتخــاب مشــابهی کــرده و بــرای 

خریــد یــا فــروش ملــک از شــما کمــک گرفتــه، خیالــش راحــت می‌شــود. یــک بخــش رضایــت 

مشــتریان در وب‌ســایت یــا اینســتاگرام قــرار دهیــد. یــا از مشــتری‌ها بخواهیــد نظراتشــان را 

ــر  ــد. اگ ــه اشــتراک بگذارن ــت( ب ــا دایرک ــت ی ــی شــما )به‌صــورت کامن در شــبکه‌های اجتماع

مشــتری تمایــل داشــت، بخواهیــد تــا ویدیــوی کوتاهــی درســت کنــد و در خصــوص رضایتــش 

ــد.  ــر کنی ــی منتش ــبکه‌های ارتباط ــایر ش ــتاگرام و س ــو را در اینس ــن ویدی ــد. ای ــت کن صحب

هرکســی کــه بــه هــر طریقــی )گــوگل یــا تبلیغــات( شــما را پیــدا کنــد، بــا دیــدن ایــن ویدیوهــا 

ــد. ــه شــما اعتمــاد می‌کن بی‌هیــچ ســؤالی ب

CRM 	.12

ــرنخ‌ها و  ــی س ــد تمام ــه بتوانی ــد ک ــاز داری ــی نی ــه روش ــاک، ب ــاور ام ــک مش ــوان ی به‌عن

مشــتریان را بــه‌ صــورت متمرکــز مدیریــت کنیــد. اینجاســت کــه یــک نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط 

ــرای کســب‌وکارهایی  ــه کارتــان می‌آیــد. به‌طورکلــی نرم‌افزارهــای CRM ب ــا مشــتری CRM ب ب

کــه ارتباطــات گســترده‌تری بــا مشــتری دارنــد بیشــترین کاربــرد را دارد. و شــاید شــغلی نباشــد 

کــه بیشــتر از مشــاورین امــاک بــا مشــتریان در ارتبــاط باشــند. می‌توانیــد اطلاعــات کامــل 
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مشــتری را در CRM ذخیــره کنیــد، بــرای پیگیری‌هــا و یــا تمــاس بــا مشــتری، زمــان و ســاعت 

یــادآوری تعییــن کنیــد و کلیــه نکاتــی کــه در حیــن تعامــل بــا مشــتری بــه ذهنتــان می‌رســد 

ــزار، یــک سیســتم یکپارچــه اســت کــه همــه‌ی  ــن نرم‌اف ــد. ای ــره کنی را در ســی. آر. ام. ذخی

ــرآورده می‌کنــد. نیازهایتــان را ب

ــر  ــک زی ــاک، روی لین ــاورین ام ــوص مش ــزار CRM مخص ــا نرم‌اف ــتر ب ــنایی بیش ــرای آش ب

ــد: کلیــک کنی

5qbzc3/yun.ir

13.	شخصی‌سازی

چــه در ارســال پیامــک، ایمیــل، یــادآوری و چــه در قرارهــای حضــوری و صحبت‌هــای تلفنــی 

بایــد از اســم مشــتری اســتفاده کنیــد. تاریخ‌هــای مهــم را بــه مشــتری‌ها تبریــک بگوییــد و 

اگــر مشــتری شــرایط ســختی داشــت )مثــل وقتی‌کــه حادثــه‌ی ناگــواری بــرای مشــتری پیــش 

می‌آیــد و پروســه‌ی خریــد را بــه تعویــق می‌انــدازد(، حتمــاً بعــد از مــدت مشــخصی جویــای 

احــوال مشــتری شــوید.

نکتــه: می‌توانیــد در CRM یــک یــادآور بــرای روز و ســاعتی خــاص ایجــاد کنیــد تــا 

فراموشــتان نشــود.

https://yun.ir/5qbzc3
https://yun.ir/5qbzc3
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14. بازاریابی ایمیلی

در زمــان بســتن قــرارداد ملکــی و یــا بــا گذاشــتن CTA در وب‌ســایت، ایمیــل مشــتریان را 

بگیریــد. بعــد ایمیل‌هایــی را در قالــب خبرنامــه به‌صــورت ماهانــه و منظــم بــرای آن‌هــا ارســال 

کنیــد. می‌توانیــد در ایــن خبرنامه‌هــا لیســت امــاک جدیــد را قــرار دهیــد، از تغییــرات قیمــت 

ــازار بگوییــد و یــا محتــوای آموزشــی مناســبی را ارســال کنیــد. یادتــان باشــد کــه پــرورش  ب

ــای  ــتری‌ها و فرصت‌ه ــا مش ــه ب ــی همیش ــده. وقت ــرای آین ــرمایه‌گذاری ب ــی س ــرنخ، یعن س

ــرای خریــد ملــک انتخــاب می‌کننــد، مشــاور  فــروش در تمــاس باشــید، اولیــن نفــری کــه ب

امــاک شــما اســت.

15.	دیوار

اولیــن جایــی کــه هــر ایرانــی بــرای پیــدا کــردن کالا یــا خدمــات بــه آن مراجعــه می‌کنــد، 

ــوار، باوجــود تبلیغــات  ــای دی ــی دارد کــه رقب ــگاه بالای ــن پلتفــرم انقــدر جای ــوار اســت. ای دی

ــتن  ــا داش ــوار ب ــوند.پلتفرم دی ــم ش ــک ه ــه آن نزدی ــی ب ــته‌اند حت ــوز نتوانس ــت، هن هنگف

ــل  ــغ کســب‌وکارها تبدی ــرای تبلی ــن مکان‌هــا ب ــه یکــی از بهتری ــه، ب ــد روزان میلیون‌هــا بازدی

شــده اســت. ایــن وب‌ســایت یــک پنــل اختصاصــی بــرای مشــاوران امــاک دارد و خدمــات 

ــد  ــژه در خری ــد. انتشــار نامحــدود آگهــی، تخفیــف وی ــرای آن‌هــا فراهــم می‌کن متنوعــی را ب

آگهــی و نردبــان، برندینــگ و افزایــش تعــداد مشــتری، صفحــه اختصاصــی، پشــتیبانی ویــژه و 

ــرای افزایــش مشــتری امــاک هســتند. ــوار ب ــن ویژگی‌هــای دی ــره، بهتری غی
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16. پیشــنهادهایتان را جــذاب کنیــد و کنجــکاوی مشــتری را 
ــد. ــک کنی تحری

ــرای همــراه کــردن مشــتری و تشــویق آن‌هــا بــه خریــد ملــک ، بایــد کنجــکاوی آن‌هــا را  ب

ــان  ــد، چــه ســؤالاتی برایت ــان را جــای مشــتری بگذاری ــدم اول خودت ــد.‌ در ق ــه کنی برانگیخت

پیــش می‌آیــد؟ چــرا پیشــنهادتان بایــد بــرای مشــتری‌ها جــذاب باشــد؟ بعــد بــه ایــن ســؤالات 

پاســخ دهیــد. روی پاســخ‌هایتان کار کنیــد. یــک پاســخ جــذاب پیــدا کنیــد. این‌گونــه بــرای 

پاســخ بــه همــه ســؤالات مشــتری آمــاده هســتید و پاســخ‌های خیلــی خوبــی هــم داریــد.

17.	همیشه نیازهای مشتری را در اولویت قرار دهید.

البتــه کــه در هــر کســب‌وکاری بایــد روی درآمــد و ســوددهی هــم تمرکــز داشــته باشــید. امــا 

قانــون تجــارت در ســال ۱۴۰۰ ایــن اســت: مشــتری مــداری! بــرای اینکــه مشــتریان از خدمــات 

ــاز هــم بــه شــما مراجعــه کننــد، بایــد بــه آن‌هــا  شــما رضایــت بیشــتری داشــته باشــند و ب

نشــان دهیــد کــه واقعــاً برایتــان اهمیــت دارنــد. بــه ایــن نــکات توجــه کنیــد:

	ˢ.هیچ‌وقت دیر نکنید

	ˢ.صبور باشید و با دقت به صحبت‌های مشتری گوش دهید

	ˢ.در اسرع وقت به ایمیل‌ها و تماس‌های مشتریان پاسخ دهید

	ˢ   ــه ــرای رســیدگی ب ــا مشــتری‌ها را ب ــاط ب ــرار ندهیــد و ارتب مســائل شــخصی را اولویــت ق

ایــن کارهــا بــه تعویــق نیندازیــد.
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وقتــی مشــتری ببینــد کــه فقــط بــه فکــر ســود خودتــان نیســتید و بــرای او ارزش قائلیــد، بــه 

شــما اعتمــاد می‌کنــد و دربــاره‌ی رفتــار و شــخصیت حرفــه‌ای شــما بــا دوســتان و آشــنایان‌ 

هم‌صحبــت می‌کنــد. ایــن یعنــی تبلیــغ رایــگان کار شــما بــه بهتریــن شــکل ممکــن.

18. بازاریابی ارجاعی

ــک خودشــان را بفروشــند،  ــد مل ــه ۴۱ درصــد از فروشــندگانی کــه می‌خواهن می‌دانســتید ک

ــاب  ــنایان انتخ ــتان و آش ــفارش دوس ــه و س ــاس توصی ــر اس ــب را ب ــاک مناس ــاور ام مش

ــرای شــما تبلیــغ کننــد، بهتــر  ــد؟ اگــر تابه‌حــال از مشــتریان خــود نخواســته‌اید کــه ب کرده‌ان

ــر ایــن کار را شــروع کنیــد. اســت هرچــه زودت

می‌توانیــد ایــن کار را بــا یــک پیامــک، ایمیــل، شــبکه‌های اجتماعــی و مــوارد این‌چنینــی 

هــم انجــام دهیــد. مثــاً بعــد از ایــن کــه مدتــی از خریــد خانــه توســط مشــتری گذشــت و 

در آن ســاکن شــد، پیامــی بــا مضمــون تبریــک و آرزوی آرامــش و شــادی در خانــه‌ی جدیــد 

ــود  ــنایان خ ــتان و آش ــه دوس ــما را ب ــه ش ــد ک ــی از او بخواهی ــور ضمن ــد و به‌ط ــال کنی ارس

معرفــی کنــد.

پیام‌هــای شخصی‌سازی‌شــده تأثیــر بی‌نظیــری روی مشــتری‌ها دارنــد. به‌عــاوه هیــچ 

مشــاور املاکــی تابه‌حــال بــه ســراغ ایــن کار نرفتــه اســت. فقــط بــه یــک نرم‌افــزار اتوماســیون 

بازاریابــی و یــک CRM بــرای ذخیــره اطلاعــات مشــتری نیــاز داریــد. بعــد می‌توانیــد تولدشــان 

ــم  ــک از اس ــام تبری ــن پی ــد و در ای ــک بگویی ــان را تبری ــن خانه‌ش ــد اولی ــالگرد خری ــا س و ی
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مشــتری اســتفاده کنیــد.

میزبانی مشترک یک وبینار 	.19

برگــزاری وبینارهــای مشــترک بــا شــرکت‌ها و ســازمان‌های خدماتــی مرتبــط بــا ســاختمان 

ــا یــک  ــد در جــذب مشــتریان شــما نقشــی ســازنده داشــته باشــد. مثــاً ب و امــاک، می‌توان

شــرکت تعمیــر ســاختمان وبینــاری مشــترک در زمینــه‌ی »تغییراتــی کــه می‌توانیــم در 

ســاختمان بدهیــم تــا ملــک را بــا قیمــت بالاتــر بفروشــیم« برگــزار کنیــد و توجــه فروشــندگان 

را بــه ســمت خــود جلــب کنیــد. بــرای برگــزاری وبینــار هــم می‌توانیــد از وبســایت‌هایی مثــل 

»ایونــد« و »ایســمینار« اســتفاده کنیــد.

20. استفاده از تبلیغات سنتی

بــا شــروع تحــول دیجیتــال، بازاریابــی دچــار تغییــرات گســترده‌ای شــد و بــازار آژانــس امــاک 

ــوز هــم برخــی از روش‌هــای ســنتی  ــن ‌حــال هن ــا ای ــوده. ب ــده مســتثنا نب ــن قاع هــم از ای

ــاک  ــاوران ام ــتری مش ــش مش ــتراتژی‌های افزای ــری در اس ــش مؤث ــد نق ــی می‌توانن بازاریاب

داشــته باشــند. روش‌هایــی مثــل چــاپ برگه‌هــای تبلیغاتــی، اســتفاده از بیلبوردهــا و کارت 

ــر ملکــی شــما را  ــال باشــند و مشــتری‌های دفت ــات دیجیت ــد مکمــل تبلیغ ــت می‌توانن ویزی

افزیــش دهنــد.
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21. کارکنان کلیدی را شناسایی کنید.

ــولًا  ــد. معم ــاد می‌کنن ــان را ایج ــما، ۸۰ درصــد از درآمدت ــی ش ــروش ملک ــم ف ۲۰ درصــد تی

همــه روی آمــوزش بــه آن ۸۰ درصــد تمرکــز می‌کننــد. امــا کلیــد فــروش بیشــتر در امــاک، 

صــرف زمــان و آمــوزش بــه افــرادی اســت کــه عملکــرد بهتــری دارد. بــرای اســتخدام هــم بــه 

ایــن موضــوع دقــت کنیــد. یعنــی ویژگی‌هــای کلیــدی چنیــن افــرادی را مشــخص کنیــد و بــه 

دنبــال ایــن ویژگی‌هــا در افــراد باشــید. اگــر کســی ایــن ویژگی‌هــا را نداشــت، اســتخدامش 

نکنیــد.

22. کوچینگ فروش

ــاک و  ــاورین ام ــروش در مش ــش ف ــرای افزای ــد ب ــه می‌توانی ــدی ک ــات کلی ــی از اقدام یک

ــر  ــد. بهت ــی مجــرب بروی ــه ســراغ یــک مرب ــد، ایــن اســت کــه ب آژانــس مســکن انجــام دهی

اســت بــا خودتــان صــادق باشــید. همیشــه نمی‌توانیــد راه‌حل‌هایــی را کــه بــرای رســیدن بــه 

جایگاهــی عالــی نیــاز داریــد، به‌تنهایــی پیــدا کنیــد. یــک مربــی خــوب در کوچینــگ فــروش 

ــر  ــه حداکث ــا ب ــد ت ــد، آمــوزش دهــد و کمــک کن ــی کن ــی ارزیاب ــد وضعیــت را به‌خوب می‌توان

پتانســیل خــود برســید.

23. هدایای تبلیغاتی و اشانتیون

مــردم عاشــق چیزهــای رایــگان هســتند؛ از جاکلیــدی گرفتــه تــا مــاگ و خــودکار و دفترچــه‌ 
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یادداشــت و سررســید. اگــر امــکان ارائــه‌ی چیزهایــی مثــل این‌هــا را داریــد، بــه هــر مشــتری‌ای 

کــه از در وارد می‌شــود هدیــه‌ای بدهیــد کــه اطلاعاتتــان در آن درج شــده باشــد. اگــر بودجــه‌ی 

محــدودی داریــد فقــط روی مشــتری‌های فعلــی تمرکــز کنیــد. اســتفاده از کالاهــای تبلیغاتــی 

ــاک و مشــاورین مســکن  ــای ام ــش مشــتری در آژانس‌ه ــای افزای ــن روش‌ه ــی از بهتری یک

اســت کــه تأثیــر فوق‌العــاده‌ای در جــذب و نگهــداری مشــتریان دارد.

24. از دوســتان و اقــوام هــم بخواهیــد کــه شــما را بــه دیگــران 
معرفــی کننــد.

25. همکاری استراتژیک

بــه ســراغ مشــاغل دیگــری برویــد کــه بــازار هــدف مشــابهی دارنــد. مثــاً بــا یــک نمایندگــی 

ــد. بعــد شــما مشــتری‌هایتان  ــه‌ی شــما فعالیــت می‌کن ــه در منطق ــد ک ــاط بگیری بیمــه ارتب

را بــه او معرفــی کنیــد و او هــم مشــتری‌هایش را بــرای خریــد ملــک بــه شــما ارجــاع دهــد. 

ایــن یــک معاملــه برد-بــرد اســت.

26. متمایز باشید.

تحلیــل رقابتــی را جــدی بگیریــد. بــازار رقابــت را خیلــی خــوب بررســی کنیــد. چــه عواملــی 

ــا، هــم اســتراتژی‌های  ــا شــناخت راهکارهــای رقب ــان شــده اســت؟ ب باعــث موفقیــت‌ رقبایت

ــد شــکاف‌های موجــود  ــد و هــم می‌توانی ــدا می‌کنی ــروش در امــاک را پی ــش ف ــقِ افزای موف
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ــرای ایــن  ــی ب در ایــن صنعــت را ببینیــد. بعــد خیلــی خــوب فکــر کنیــد و یــک راهــکار عال

شــکاف‌ها پیــدا کنیــد. ایــن موضــوع مزیــت رقابتــی شــما می‌شــود و فــروش آژانــس ملکــی 

ــد. ــش می‌ده ــما را افزای ش

به فکر چیزی باشید که بتواند شما را از رقبایتان متمایز کند. سؤالاتی که در ادامه می‌آید به 

شما کمک می‌کنند که بتوانید پیشنهاد ویژه‌ی خود را ارائه دهید:

	ˢتوانایی ارائه‌ی چه چیزی را دارید که دیگران ندارند؟

	ˢ ــوه ــتریان بالق ــرای مش ــد ب ــه می‌توان ــما چگون ــرد ش ــخصیت منحصربه‌ف ــا ش ــرش ی نگ

ــد؟ ــن باش ارزش‌آفری

	ˢ ــزی ــه چی ــاک، چ ــاوران ام ــازار مش ــد در ب ــروش و خری ــذاری، ف ــث قیمت‌گ در مباح

ــت؟ ــوم اس ــث عم ــه موردبح ــتر از هم بیش

	ˢچطور می‌توانید با مشتریان بالقوه در مورد این مباحث گفتگو کنید؟

27. در مورد رقبایتان بدگویی نکنید.

بدگویــی از دیگــران پدیــده‌ای بــه نــام انتقــال خودجــوش افــکار را ایجــاد می‌کنــد. عملکــرد 

مغــز به‌گونــه‌ای اســت کــه حرف‌هــا و نــکات منفــی را بــه گوینــده‌ی آن )یعنــی شــما( نســبت 

ــی  ــه مغــز مشــتریان آن خصلت‌هــای منف ــد ک ــد، بدانی ــی می‌کنی ــر بدگوی می‌دهــد. پــس اگ

را بــه شــما می‌چســباند. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه وقتــی از رقبــا بــد می‌گوییــد، ذهــن 

ــه شــما می‌چســباند. ــا را ب ــدار آن خصلت‌ه خری
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ــا مشــتری اصــاً حرفــی از رقبــا نزنیــد. و اگــر مشــتری هــم  توصیــه می‌کنیــم در ارتبــاط ب

بحــث خاصــی را وســط کشــید، منفعــل باشــید و یــا در حیــن صحبــت، احتــرام رقیــب را حفــظ 

کنیــد.

28. با مشتری‌های قبلی تماس بگیرید.

روی فــروش بــه مشــتری‌های قبلــی و افــرادی کــه می‌شناســید ســرمایه‌گذاری کنیــد. ایــن 

افــراد شــما را می‌شناســند و بــه کارتــان اعتمــاد دارنــد، بنابرایــن بــه ‌احتمــال‌ زیــاد بــرای انجــام 

امــور مربــوط بــه امــاک و مســتغلات انتخابتــان می‌کننــد. منتظــر تمــاس آن‌هــا نمانیــد و 

پیش‌قــدم شــوید. بپرســید کــه آیــا در زمینــه‌ی امــاک کاری هســت کــه بخواهنــد برایشــان 

انجــام دهیــد. یــا بــه آشــنایان و دوســتان بگوییــد کــه اگــر کســی بــه دنبــال خریــد ملــک و 

یــا ساخت‌وســاز اســت، او را بــه شــما معرفــی کننــد. شــاید اولــش فکــر کنیــد کــه ایــن روش 

کمــی ناامیدکننــده بــه نظــر می‌رســد، امــا پــس از ۱۰۰ تمــاس، حتمــاً از نتایــج آن شــگفت‌زده 

خواهیــد شــد!

29. چالش‌ها را بشناسید.

به‌عنــوان مشــاور امــاک بایــد چالش‌هــای پیــش روی مشــتری‌های بالقــوه را درک کــرده و 

در پــی راه‌حل‌هایــی خلاقانــه بــرای رفــع آن باشــید. بــرای مثــال ممکــن اســت خریــداری هــم 

از نظــر زمانــی و هــم از نظــر مالــی دچــار شــرایط ســختی باشــد. شــما چــه کاری از دســتتان 
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ــد مشــتری نباشــد،  ــه کنیــد؟ وقتــی مشــکلی ســر راه خری ــی ارائ ــد؟ می‌توانیــد راه‌حل برمی‌آی

ــار  ــد و هــر ب ــه شــما اعتمــاد می‌کنن ــن مشــتری‌ها ب ــد. به‌عــاوه ای فروشــتان افزایــش میاب

بخواهنــد ملکــی بخرنــد، بــه ســراغ شــما می‌آینــد.

30. توضیح دهید.

اصطلاحــات حقوقــی و قــراردادی بــرای مــردم عــادی ســخت و پیچیــده هســتند. اگــر بــه ایــن 

نکتــه توجــه کنیــد و تمــام ســؤالات مشــتری را پاســخ دهیــد، فروشــتان بــه طــرز چشــمگیری 

افزایــش پیــدا می‌کنــد. بایــد هــر ســؤال یــا ابهامــی را کــه بــرای مشــتری پیــش می‌آیــد، رفــع 

ــه‌روز نیســت، از شــما ملــک  کنیــد. اگــر مشــتری احســاس کنــد کــه اطلاعاتتــان دقیــق و ب

نمی‌خــرد.

31. ناامید نشوید و مشتری را به حال خودش رها نکنید.

زمان‌هایــی وجــود دارد کــه مشــتری‌ها در تردیــد و دودلــی دســت‌وپا می‌زننــد و قــادر 

ــی، شناســایی  ــال راهنمای ــه دنب ــن شــرایطی ب ــد. مشــتری‌ها در چنی ــم بگیرن نیســتند تصمی

راه‌حل‌هــای جدیــد و اصــاح روش‌هایشــان هســتند. اگــر بتوانیــد راه‌حل‌هــای خلاقانــه ارائــه 

ــروش  ــش ف ــن روش‌هــای افزای ــن یکــی از بهتری ــرد. ای ــد ک ــب خواهی ــد، نظرشــان را جل کنی

ــی را  ــد، فرصت‌هــای طلای ــان باشــد کــه اگــر اقدامــی نکنی در مشــاورین امــاک اســت. یادت

به‌راحتــی از دســت می‌دهیــد.
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32. مثل خریدارها رفتار کنید.

ــه رفتارهایــش دقــت کنیــد  ــه شــما مراجعــه می‌کنــد، ب ــرای خریــد ملــک ب وقتــی کســی ب

ــن کار باعــث می‌شــود  ــه ای ــات نشــان داده ک ــد. تحقیق ــرار کنی و حــرکات و حــالات او را تک

دیگــران دیــد بهتــری نســبت بــه شــما داشــته باشــند. تکنیــک تقلیــد )چــه به‌صــورت کلامــی 

ــات شــده  ــی‌اش اثب ــروش بررســی و کارای ــرات ف و چــه به‌صــورت غیرکلامــی( بارهــا در مذاک

اســت.

ــته  ــراد خواس ــن اف ــد. از ای ــام ش ــر انج ــی روی ۶۰ نف ــال ۲۰۰۹ پژوهش ــال در س به‌عنوان‌مث

شــد تــا بــا هــم مذاکــره کننــد. کســانی کــه در مذاکــره از  تکنیــک تقلیــد از حرف‌هــا و طــرز 

نشســتن یکدیگــر اســتفاده کردنــد، در ۶۷ درصــد مواقــع بــه توافــق رســیدند. و گــروه دیگــری 

ــق  ــه تواف ــد ب ــط ۱۲.۵ درص ــد، فق ــرده بودن ــتفاده نک ــان اس ــد از شریکش ــک تقلی ــه از تکنی ک

رســیدند.

خــوب اســت کــه بخشــی از حرف‌هــای مشــتری را هــم تکــرار کنیــد. مثــاً وقتــی صحبت‌های 

ــد.  ــر می‌خواهی ــر 100 مت ــر و زی ــک نورگی ــد: »پــس شــما یــک مل مشــتری تمــام شــد، بگویی

ــش  ــه حرف‌های ــق ب ــه دقی ــه ب ــد ک ــان می‌ده ــتری نش ــه مش ــن کار ب ــدم؟« ای درســت فهمی

ــد. ــوش کرده‌ای گ
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33. زیر قیمت!

ــوان  ــت عن ــد آن را تح ــدید، می‌توانی ــکل ش ــار مش ــی دچ ــاره‌ی ملک ــا اج ــروش ی ــر در ف اگ

»فــروش زیــر قیمــت« اعــام کنیــد. در شــرایطی بحرانــی ماننــد دوران فعلــی، خریــداران بیشــتر 

ــی  ــت وقت ــن عل ــه همی ــتند. ب ــر هس ــای پایین‌ت ــای مناســب و قیمت‌ه ــال فرصت‌ه ــه دنب ب

ملکــی را به‌عنــوان زیــر قیمــت پیشــنهاد کنیــد، تمایــل بیشــتری بــرای خریــد در افــراد ایجــاد 

می‌شــود؛ حتــی اگــر ایــن کاهــش قیمــت چیــز محسوســی نباشــد.

34. از کنار مشتریان شاکی، راحت عبور نکنید.

بــه اعتراضــات و شــکایت‌های مشــتریان اهمیــت بدهیــد و سرســری از آن‌هــا عبــور نکنیــد. 

ــوی  ــان را ق ــا روابطت ــد ت ــتفاده کنی ــان اس ــع خودت ــه نف ــوار ب ــر دش ــت به‌ظاه ــن موقعی از ای

کنیــد. بــرای رفــع مشــکل وقــت بگذاریــد و در صــورت نیــاز از عذرخواهــی کــردن نترســید. در 

ســریع‌ترین حالــت ممکــن مشــکل مشــتری را رفــع کنیــد. مطمئــن باشــید مشــتری از اینکــه 

ــا  ــمندی را ب ــس ارزش ــن ح ــت ای ــر نیس ــرد و حاض ــذت می‌ب ــده‌اید ل ــل ش ــش ارزش قائ برای

چیــز دیگــری عــوض کنــد. همیــن یــک حــس باعــث می‌شــود کــه مشــتریان وفــاداری داشــته 

باشــید کــه شــما را بــه دیگــران هــم معرفــی می‌کنــد.
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35. عذرخواهی کنید و بهانه نیاورید.

ــک از  ــاید صاحب‌مل ــاً ش ــده نباشــید؛ مث ــود آم ــه وج ــه ب ــی مشــکلی ک ــاید مقصــر اصل ش

فــروش پشــیمان شــده باشــد و ۵ دقیقــه قبــل از قــرار ملاقــات، همه‌چیــز را کنســل کنــد، امــا 

شــما طرف‌حســاب مشــتری بوده‌ایــد. عذرخواهــی کــردن باعــث می‌شــود عصبانیــت مشــتری 

ــد کــه برایــش  ــه مشــتری نشــان می‌دهی ــا عذرخواهــی کــردن ب ــه عــاوه ب ــد. ب فروکــش کن

ارزش قائلیــد.

36. سعی کنید مشکل مشتری را حل کنید.

بعــد از عذرخواهــی کــردن، ســریع یــک‌راه حــل پیــدا کنیــد. مثــاً اگــر ســاختمانی که مشــتری 

همیــن دیــروز از شــما خریــده مشــکلی دارد، ســریعاً بــا صاحب‌ملــک قبلــی تمــاس بگیریــد، 

ــم  ــر ه ــص ماه ــک متخص ــد ی ــد و بع ــت کن ــرات را پرداخ ــای تعمی ــد هزینه‌ه از او بخواهی

ــرای مشــتری تخفیــف  ــه ب ــا اگــر می‌توانیــد قبــل از معامل ــه‌ی مشــتری بفرســتید. ی ــه خان ب

بگیریــد. بعــد مشــتری می‌شــود هــوادار شــما و مشــتری‌های بیشــتری هــم برایتــان مــی‌آورد. 

و بــه همیــن ســادگی بهبــود خدمــات مشــتریان در آژانــس امــاک بــه بهتریــن راه افزایــش 

ــل می‌شــود. ــد تبدی درآم
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37. عقل کل باشید.

ــه نظــر برســد. البتــه کــه مشــاور امــاک بایــد همه‌چیــز را در مــورد  شــاید کمــی بدیهــی ب

ــد؛  ــی بدان ــکات این‌چنین ــه و ن ــک محل ــکلات ی ــا، مش ــای خانه‌ه ــه، ویژگی‌ه ــت منطق قیم

ــا  ــی ب ــد به‌خوب ــاً بای ــد. مث ــده می‌گیرن ــه را نادی ــن نکت ــا بســیاری از مشــاوران امــاک ای ام

ســاختمانی کــه می‌خواهیــد بفروشــید آشــنایی داشــته باشــید. حتــی اگــر فروشــنده‌ی ملــک 

ــه  ــا مشــتری، ب ــرار ب ــان قبــل اولیــن ق ــداد، ســعی کنیــد خودت ــه شــما ن ــادی ب اطلاعــات زی

محــل ملــک برویــد و از زیروبــم آن مطلــع شــوید. بــرای تبلیــغ خانــه و مشــتاق کــردن مشــتری 

ــد. ــی را هــم بررســی کنی ــری، دسترســی محل ــرای تصمیم‌گی ب

38. از مشتریان بازخورد بگیرید.

ــنجید و  ــد، بس ــه می‌کنی ــتری ارائ ــه مش ــه ب ــی را ک ــت خدمات ــد کیفی ــه بتوانی ــرای اینک ب

ــد و از  ــنجی کنی ــه نظرس ــت ک ــد، لازم اس ــاح کنی ــزوم اص ــورت ل ــتراتژی‌هایتان را در ص اس

ــا دادن  ــوری و ب ــورت حض ــنجی را به‌ص ــن نظرس ــد ای ــد. می‌توانی ــورد بگیری ــتری‌ها بازخ مش

برگــه‌ی نظرســنجی بــه مشــتری انجــام دهیــد یــا اینکــه در شــبکه‌های اجتماعــی خــود لینــک 

نظرســنجی را منتشــر کنیــد و از مشــتری بخواهیــد آن را تکمیــل کنــد. مثــاً بــرای نظرســنجی 

ــد. ــد از اســتوری کمــک بگیری در اینســتاگرام می‌توانی

اســتثنائی قائــل نشــوید و از همــه‌ی مشــتری‌ها نظرســنجی کنیــد. نــکات ریــزی در بازخــورد 

مشــتریان وجــود دارد کــه ممکــن اســت اصــاً بــه چشــم شــما نیایــد. بعــد از هــر تعامــل بــا 
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مشــتری )مثــل وقت‌هایــی کــه مشــتری بــرای خریــد حضــوری می‌آیــد و یــا بــا شــما تمــاس 

می‌گیــرد(، ایــن پرسشــنامه‌ها را از طریــق پیامــک یــا ایمیــل ارســال کنیــد. اگــر وب ســایت 

ــد.  ــد و در ســایت بگذاری ــن موضــوع طراحــی کنی ــرای ای ــد فرمــی را ب ــد، حتــی می‌توانی داری

ــان ارزش  ــرای نظراتش ــه ب ــد ک ــتری‌ها می‌ده ــه مش ــام را ب ــن پیغ ــورد، ای ــت بازخ درخواس

ــد. ــت می‌دهی ــان اهمی ــه تجربه‌ش ــد و ب قائلی

بعــد، از نتایــج بازخوردهــا بــرای بهبــود خدمــات اســتفاده کنیــد. نظــرات مشــتری‌ها را دقیــق 

بررســی کنیــد و در صــورت امــکان، تغییــرات مدنظــر آن‌هــا را انجــام دهیــد. حتــی می‌توانیــد 

ایــن تغییــر را بــه اطــاع مشــتری برســانید. ایــن عالی‌تریــن روش برقــراری ارتبــاط قــوی بــا 

ــد و  ــه کرده‌ای ــده ارائ ــتری شخصی‌سازی‌ش ــه مش ــن کار تجرب ــام ای ــا انج ــت. ب ــتری اس مش

ــا  ــه‌ی خوشــایند باعــث می‌شــود ت ــن تجرب ــدی آن‌هــا می‌شــوید. ای ــش رضایتمن باعــث افزای

مشــتریان، کنــار شــما بماننــد و آژانــس شــما را هــم بــه دیگــران هــم معرفــی کننــد.

39. خلاصه کنید.

زیــاد حــرف زدن و زیــاد توضیــح دادن، حوصلــه‌ی مشــتری را ســر می‌بــرد. بایــد بدانیــد کــه 

کجــا ســکوت کنیــد و ادامــه ندهیــد. به‌عــاوه بــرای فــروش، بیش‌ازانــدازه اصــرار نکنیــد. 

40.	نتوُرکینگ را جدی بگیرید.

شبکه‌ســازی بهتریــن روش جــذب مشــتری‌های جدیــد و افزایــش درآمــد اســت. روش‌هــای 

جدیــد نتورکینــگ را پیــدا کنیــد. مثــاً در گروه‌هایــی عضــو شــوید کــه تــا حــالا بــه فکرشــان 
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ــا محلــی حاضــر شــوید.  ــزرگ ی ــا در نمایشــگاه‌های تجــاری ب ــد )مثــل خیریه‌هــا( و ی نبوده‌ای

افــراد جدیــدی را پیــدا کنیــد و اعتمادشــان را جلــب کنید. وقتــی جامعه‌ی خودتان را گســترش 

ــد. از  ــه ســراغش می‌آین ــد ب ــرای خری ــراد ب ــه اف ــی اســت ک ــن جای ــد، امــاک شــما اولی دهی

ــات  ــد و ارتباط ــدا کنن ــی حضــور پی ــن موقعیت‌های ــه در چنی ــد ک ــم بخواهی ــان ه کارمندانت

قوی‌تــری داشــته باشــند؛ همــه بایــد بــرای جــذب مشــتری تــاش کننــد.
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