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17 تکنیک کارردی در فروش تلفنی و بازاریای
تلفنی املاک

آموزش فروش و بازاریای تلفنی املاک

مشـاوران املاک یکـ از مهمترـن صـنفهای هسـتند کـه در هنگـام
خریـد و فـروش ملـک، رهـن و اجـاره و مسـتغلات بـا مـردم در ارتبـاط
هستند. اکثر فعالان ان صنف مسقیم با مردم در ارتباط هستند و
شاید هیچگاه از روشهای مانند بازاریای تلفنی املاک رای جذب
مشتـری اسـتفاده نکننـد. نحـوه رقـراری ارتبـاط بـا مشتریـان از طرـق
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-بازاریای تلفنی املاک کم سخت است اما با به کارگری استراژی
های که در ادامه مطلب

.بیان مشود؛ متوان باعث موفقیت ان صنف در جذب و ارتباط
با مشتری شد.

فعالان ان صنف اکثرا از طرق تماس گرم با مشتریان ارتباط رقرار
مکننـد و ارتبـاط از طرـق تمـاس سـرد بسـیار کـم دیـده مشـود؛ بـا
داشتن استراژی های که در مدرسه بازاریای تلفنی آموزش داده

مشود حتی

ان صنف نز متواند از طرق رقراری تماس سرد آمار معاملات
خود را بالا رد
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فوق ستاره فروش تلفنی و بازاریای تلفنی
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وژگ های بازاریاب موفق در بازاریای تلفنی املاک

افزایش اعتماد به نفس:

داشتن اعتماد به نفس مهمترن عامل است که م تواند به جذب
مشتری در بازاریای تلفنی املاک کمک کند. اعتماد به نفس باعث
افزایش قدرت و نفوذ کلام مشود و همن امر باعث مشود تا
مشتـری بـه حرفهـای بازاریـاب بـه دقـت گـوش کنـد و ـرای خریـد و
معامله مجاب شود. رای افزایش اعتماد به نفس، باید روی نقاط
قوت خود کار کنید و خود را یک فرد توانمند ببینید. تکنیکهای
-رای افزایش اعتماد به نفس وجود دارد که با به کارگری ان تکنیک
ها متوان در کمترن زمان ممکن مشکل کمود اعتماد به نفس را

حل کرد.

صور ودن:

یک فروشنده باید بداند که دو عامل گذر زمان و سازگاری متواند
باعث موفقیت در بازاریای تلفنی املاک شود. بازاریاب تلفنی باید
صور ودن و ردباری را تمرن کند. ممکن است بارها با کلمه نه از
سوی مشتریان بالقوه طرد شوید؛ ممکن است بارها تلفن روی شما
قطع شود و ممکن است با وجود پیگری های منظم به نتیجهای
نرسـید امـا تمـام اـن هـا دلـل قـانع کننـدهای ـرای اسـتپ کـردن
نیست. موفقیت در فروش و بازاریای تلفنی املاک مستلزم صر و
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ردباری است.

 

دوره آموزشی رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی املاک و
مشاوران املاک
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منظم ودن:

یک بازاریاب موفق منظم است و کارها را با نظم پیش مرد. بدن
معنی که رای تک تک تماس های خود رنامه رزی دارد و در ساعات
مشخص اقدام به تماس گرفتن مکند. همچنن مداند که در چه
ساعتی از روز باید با چه شخص صحبت کند و لیستی از مشتریان
هـدف خـود دارد. داشتـن رنـامه رـزی یکـ از مهمترـن کلیـدهای

موفقیت در همه زمینهها است.

آماده ودن رای اعتراض:

یک بازاریاب تلفنی موفق خود را رای اعتراض مشتریان بالقوه آماده
کرده است. ممکن است رخ از مشتریان با تند خوی با بازاریاب
رخورد کنند؛ بازاریاب در ان گونه مواقع باید با نهایت خونسردی و
ادب رفتار کند. رعایت ادب حتی در رار ی ادی یک از مهمترن
اصول اخلاق است که یک بازاریاب باید رعایت کند. رای جوابدهی
-به اعتراضها و انقادها باید با خونسردی و منطق جلو روید. جواب
های منطق همیشه هترن استراژی رای روز شدن در مقال

منقد است.

 

https://aspect-mgmt.com/talk-clients-life-insurance/
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دوره آموزشی رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی املاک و
مشاوران املاک

مهمترن استراژیها در فروش و بازاریای تلفنی املاک

بـه کـار ـردن اسـتراژیهای زـر متوانـد بـاعث رشـد افـراد در حـوزه
فروش و بازاریای تلفنی املاک شود:

۱- تاسیس محل کار به صورت حرفه ای:

تاسیس یک محل کار حرفهای مانند یک دفتر کار، متواند سهم
بسـزای در مـوفقیت افـراد داشتـه باشـد. مشتـری وقتـی بدانـد بـا
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شخص صحبت م کند که محل کار مشخص دارد و در صورت نیاز
متواند به محل کار بازاریاب مراجعه کند؛ هتر و بیشتر متواند
اعتماد کند. حوزه املاک مانند حوزههای دیگر نیست که بتوان صرفاً
از طرق رقراری تماس سرد در خانه به موفقیت رسید. اگر راه اندازی
محـل کـار از شمـا وقـت و هزینـه زیـادی مـگرد؛ هتـر اسـت بـا یـک
مشـاور املاک حرفـه ای قـرارداد ببندیـد و بـا او بـه صـورت مشـارکتی
فعالیت کنید. داشتن یک محل کار مشخص به رنامه کاری شما نظم

مدهد.
مکانی که رای کار خود در نظر مگرید هتر است یک مکان آرام
باشد. البته ان نکته را در نظر داشته باشید که شروع کار با رند
خودتان هتر متواند به موفقیت شما کمک کند. اگر در هر صورت
-نمتوانید محل کار مناسب تاسیس کنید؛ هتر است از استراژی

های دیگری در ان حوزه استفاده کنید.

2- ارزیای عینی تماس ها:

هتر است مکالمات خود را در طول روز از طرق نرم افزارها و ازارهای
مختلف ضبط کنید و در پایان روز به صورت عینی تماسها را ارزیای
کنید. ارزیای عینی تماسها باعث مشود تا با نقاط قوت و نقاط
ضعف خود بیشتر آشنا شوید. بعد از ارزیای تماسها، نتاج تحلل
خود را در یک فال یا دفتر به صورت جداگانه یادداشت کنید و

تماسهای ضبط شده را حذف کنید.
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نگهداری فال از تماسهای ضبط شده فقط باعث شلوغ تر شدن
حافظه داخل موبال و سیستم شما مشود و همواره ان حس را
به شما انقال مدهد که حجم انوهی کار نکرده دارید. از تلنبار
شدن تماسهای ضبط شده خودداری کنید و در پایان هر روز یک

بازه زمانی مشخص را رای ارزیای عینی تماسها در نظر بگرید.

3- مرور شکستها و موفقیت ها:

لیسـتی از شکسـتها و موفقیتهـای خـود در معـاملات ملکـ تهیـه
کنیـد. در پایـان هـر مـاه یـا هـر هفتـه بـا تـوجه بـه تعـداد معـاملات،
شکستها و موفقیتهای خود را تحلل کنید و لیستی از عوامل
موفقیت و شکست خود داشته باشید. با ان کار تجربیات شما به
صورت منظم در ذهنتان طبقهبندی مشود و عملکرد شما در تماس

های گرم و سرد به مرور زمان افزایش پیدا مکند.

 -4رقراری رابطه صمیم در عن احترام:

نحوه رخورد با مشتری تاثر بسیار زیادی در جذب یا دفع مشتری
دارد. نحوه رخورد شما باید به گونهای باشد که مشتری احساس
ارزشمند ودن و محترم ودن کند. رخورد صمیمانه در عن حفظ
احترام هترن رخورد است. همواره به ان نکته توجه داشته باشید
کـه کلمـات در رابطـه ـن مشتـری و فروشنـده نقـش بسـیار مهـم و
حیاتی ایفا مکنند؛ از بیان کلمات عامیانه و سطح خودداری کنید

https://insurancetoplists.com/how-to-sell-insurance-over-the-phone/
https://insurancetoplists.com/how-to-sell-insurance-over-the-phone/
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و در عن رسم ودن روان صحبت کنید. ن روان صحبت کردن و
عامیانه صحبت کردن تفاوت وجود دارد؛ به ان تفاوت در روابط

خود توجه کنید.

 

دوره آموزشی رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی املاک و
مشاوران املاک
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5- شناسای عبارات کلیدی مشتری:

شنـاختن عبـارات کلیـدی مشتـری متوانـد تـاثر زیـادی در افزایـش
مشتری و موفقیتهای مال بازاریاب داشته باشد. وقتی با عبارات
کلیدی مشتری در حوزه املاک آشنا شوید؛ هتر متوانید نیازهای
مشتریان را شناسای کنید و روی آنها مانور دهید. رای شناسای
عبارات کلیدی مشتری متوانید از تجربه فعالان صنف املاک، سرچ
در گوگـل و تجربیـات خـود اسـتفاده کنیـد. منظـور از عبـارات کلیـدی
مشتری، عباراتی است که مشتریان بیشتر از آنها استفاده مکنند و

به نوع دغدغه آنها است.

6- پیگری به موقع:

پیگری به موقع یک از مهمترن استراژی ها در افزایش فروش
است که متاسفانه توسط بسیاری از بازاریابان مورد غفلت واقع شده
است. با پیگری به موقع بسیاری از مشتریان بالقوه به مشتریان
دائم تبدل مشوند و بسیاری از معاملهها به سرانجام مرسند.
پیگری متواند مقاومت مشتری را بشکند و در مجاب کردن مشتری
نقش بسزای دارد. پیگری کردن مانند رقراری تماس قواعد و اصول
خاص دارد. به عنوان مثال پیگری نباید همراه با اصرار زیاد باشد به
گونهای که بازاریاب در لیست رد تماس مشتری قرار بگرد یا نباید
انقدر کمرنگ باشد که مشتری بازاریاب را فراموش کند. پیگری کردن

ن سه تا پنج بار رای هر تماس متواند مفید باشد.
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7- مکالمه در یک بازه زمانی قال قول:

بازاریاب باید بداند که در فروش و بازاریای تلفنی املاک رای هر
تمـاس وقـت مشخـص و محـدودی در نظـر بگـرد. بازاریـاب بایـد در
همان ثانیههای اول مشتری را تحت تاثر نفوذ کلام خود قرار دهد و
در همان دقاق اولیه به یک نتیجه کل رسد. در غر ان صورت
ادامه دادن صحبت و طولانی کردن مکالمه چزی جز تلف کردن وقت

نیست.
بازاریاب فقط در یک صورت متواند صحبت خود را طولانی کند و از
بازه زمانی که رای خود تعن کرده است؛ عور کند؛ آن هم زمانی
است که مشتری قریباً رای معامله مجاب شده است و سوالها و
نقدهای در ذهن خود دارد که رای رسیدن به جواب آن ها در حال

مذاکره و صحبت کردن با بازاریاب است.

8- استفاده از سیستم های نون بازاریای:

در نظر بسیاری از افراد بازاریای تلفنی یک روش قدیم است؛ در
حالیکه با وجود قدیم ودن روشهای جدید و ازارهای جدیدی به
ان روش اضافه شده است. سیستمهای نرم افزاری زیادی رای کمک
بـه بازاریـای تلفنـی ابـداع شـده اسـت؛ اـن سیسـتمها بـه کارهـای

بازاریاب نظم مدهد و از شلوغ بیش از حد جلوگری مکند.
شغل بازاریای تلفنی متواند یک کار شلوغ و وقت گر باشد؛ در
صورتی که اگر بازاریاب با سیستمهای نرم افزاری و ازارها آشنای
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داشتـه باشـد متوانـد از شلـوغ و خسـتگ جلـوگری کنـد. اـن
سیستم ها به صورت قال توجهی باعث افزایش عملکرد بازاریابان
م شود. همچنن ان روش از رت وقت بازاریاب جلوگری مکند

و به روند تحلل تماس-های آنها کمک زیادی مکند.

9- استفاده از تکنیک های روانشناختی:

هتـر اسـت کـه بازاریـاب تلفنـی بـا تکنیکهـای روانشنـاختی آشنـای
داشته باشد. به هر حال باید بپذریم که رقراری ارتباط از طرق تلفن
نسبت به رقراری ارتباط از طرق روشهای دیگر مانند حضوری کار
-سختتری است؛ در نتیجه لازم است بازاریاب در ان روش مهارت

های بیشتری کسب کند و انرژی بیشتری بگذارد.
آشنای با تکنیکهای روانشناختی مختلف مانند آشنای با تیپهای
مشتریان، آشنای با تکنیکهای مقاعد سازی و نحوه هدف قرار
دادن ناخودآگـاه مشتـرک متوانـد بخشـی از تکنیکهـای باشـد کـه
آشنـای بـا آنهـا متوانـد عملکـرد بازاریـاب را بـه طـور چشـم گـری
افزایش دهد. بازاریاب از طرق آشنای با تکنیکهای روانشناختی
باید روی شخصیت خود نز کار کند و به یک فرد منعطف تبدل
شود. افراد منعطف خونسرد هستند و در اثر کوچکترن تغرات 

دچار اضطراب و ریشانی نمشوند.
-نحوه مدریت استرس و خشم و مدریت فروش از مهمترن تکنیک
هـای اسـت کـه متوانـد بـاعث هـود سـبک زنـدگ بازاریـاب و

https://rahemodiran.com/dl-free-ebook/
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موفقیت کاری او شود. بازاریاب ممکن است با استرس و فشارهای
روانی مواجه شود و یا در اثر رخورد بد مشتریان دچار خشم شود به

همن خاطر لازم است تا ان تکنیک ها را آموزش ببیند.

10- ساختن ذهن ثروتمند:

یک از رموز موفقیت در حوزه کسب و کار داشتن ذهنی ثروتمند
-است. افراد تا ذهنی ثروتمند نداشته باشند نمتوانند به موفقیت
را مدام به جای تفکر مثبت، فکرهای منفرسند ز زرگ مال های
مکنند و در اثر تلقن و فکرهای منف معاملههای آنها با شکست
مواجه مشود. ان نکته را در نظر داشته باشید که داشتن حال
خـوب لازمـه مـوفقیت اسـت در صـورتی کـه اکثـر مـا گمـان مکنیـم؛

رسیدن به موفقیت است که حال ما را خوب مکند.
زمانی فرد متواند از طرق فروش و بازاریای تلفنی املاک معاملات
ـزرگ انجـام دهـد کـه شخصـیتی اسـتوار، منعطـف، صـور و همـدل
داشته باشد. رای رسیدن به ان خصوصیات لازم است افراد روی
ناخودآگاه و ذهن و روان خود نز کار کنند. جایگزن کردن انرژیهای
مثبت به جای انرژیهای منف، مدیتیشن، مانترا درمانی، شکرگزاری
و… روشهای هستند که ذهن شما را به یک ذهن ثروتمند تبدل

مکنند و شما را در مسر جذب ول از طرق کائنات قرار مدهند.
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دوره آموزشی رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی املاک و
مشاوران املاک

 

11- افزایش مهارت گوش دادن:

بازاریـاب فـروش و بازاریـای تلفنـی املاک بایـد بدانـد کـه افزایـش
مهارت در شنیدن و گوش دادن مخاطب متواند عملکرد او را بالا
رد. اگر بازاریاب فروش و بازاریای تلفنی املاک در شنیدن حرفهای
مشتری بالقوه تمرکز داشته باشد؛ به خوی متواند متوجه نیازهای
مشتـری شـود و بـا مـانور دادن روی نیازهـا مـوفقیت در معـاملات را
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افزایش دهد. از طرف اگر مشتری احساس کند که بازاریاب به حرف
او بـه خـوی گـوش مدهـد؛ احسـاس اطمینـان و اعتمـاد بیشتـری

نسبت به بازاریاب پیدا مکند.
کسب اعتماد مشتری مهمترن عامل در موفقیت یک معامله است
از اعتماد کسب م ق خوب گوش دادن قسمت مهمکه از طر-
شـود. یکـ از نشانههـای خـوب گـوش دادن اـن اسـت کـه بازاریـاب
هیچگاه در میان حرف مشتری؛ صحبت نکند و اجازه دهد که مشتری
حرفهای خود را به طور کامل بیان کند. یک دیگر از نشانههای خوب
گوش دادن ان است که نقدها و سوالهای مشتری را یک به یک
یادداشت کند و پس از اتمام حرف مشتری به سوالات به خوی
جواب دهد. بازاریاب باید از میان صحبتهای مشتری نیاز او را درک

کند و راهکاری رای حل نیاز او ارائه دهد.

12- تهیه اسکریپت:

خیل از بازاریابان نسبت به تهیه اسکریپت سهل انگاری مکنند و
مکالماتی که قرار است در ط تماس با مشتری رقرار شود را در ذهن
خود مرور مکنند و گاهی یک سری از کلمات کلیدی را منویسند تا

در ط تماس بیان آن ها را فراموش نکنند؛
را ممکن است در طتواند به ضرر بازاریاب تمام شود؛ زن کار ما
تماس تلفنی دچار استرس شود؛ سر خط مکالمه را فراموش کند و
دچار ریشان گوی شود؛ یک نکته یا مزیت را چندن بار تکرار کند و

https://rahemodiran.com/


17

بیان یک مزیت مهم که متواند منتج به معامله شود؛ را فراموش
کند. رای جلوگری از چنن اتفاقاتی لازم است تا بازاریاب فروش و

بازاریای تلفنی املاک یک اسکریپت یا متن بازاریای تهیه کند.

یک دیگر از اشتباههای که بازاریاب فروش و بازاریای تلفنی املاک
زیاد تکرار م کنند تهیه یک اسکریپت رای تمام مکالمهها است.
بازاریابان هتر است مشتریان خود را به صورت هدفمند انتخاب کنند
و با توجه به نوع معامله، مشتری هدف و هدف معامله اسکریپت

جداگانهای تنظیم کنند.

همچنن بازاریابان باید یک اسکریپت معرف از خود داشته باشند.
در اسـکریپت معرفـ بازاریـاب فـروش و بازاریـای تلفنـی املاک بـه
صورت کامل خود را معرف مکند؛ هدف از تماس را بیان مکند و

نام شرکت یا بنگاه معاملات ملک را نز عنوان مکند.

13- ایجاد انگزه در مشتری:

ایجـاد انگـزه در مشتـری یکـ از تکنیکهـای مهـم فـروش اسـت کـه
بازاریاب فروش و بازاریای تلفنی املاک متواند با استفاده از ان
-تکنیک مشتریان زیادی را رای معاملات ملک جذب کند. از طرق راه
های مختلف متوان در فروش و بازاریای تلفنی املاک در مشتریان
انگزه ایجاد کرد؛ به عنوان مثال مشارکت در ساخت یک از کارهای
است که بنگاههای تخصص و زرگ املاک انجام مدهند؛ بسیاری از
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بازاریابان رای ان بنگاهها مشتری جذب مکنند یا شرکتهای زرگ
ساختمانی را به افراد رای مشارکت در ساخت معرف مکنند.

مشتری زمانی متواند رای شرکت در ان معامله ترغیب شود که
بدانـد قـرار اسـت از طرـق سـرمایهگذاری در اـن راه بـه سـود کلانـی
رسد. به عنوان مثال بازاریاب تلفنی متواند از نرخ تورم در اران
صحبت کند و با تمرکز روی ان موضوع به مشتری بقولاند که اگر
ح سرمایه گذاری نشود و در حال راکد باقر صحول وارد یک مس
بماند؛ به زودی ارزش آن از دست مرود و با توجه به نرخ بالای تورم
در اران فرد ضرر اقتصادی زیادی را متحمل مشود. بازاریاب با بیان
اـن جملـه در مشتـری ایجـاد انگـزه مکنـد. در واقـع مشتـری ـرای
کاهش استرس ناشی از تورم و رای افزایش سرمایه خود انگزه پیدا

مکند و وارد ان معامله مشود.

 -14ررسی دلال خرید:

ررسـی دلاـل خریـد متوانـد کمـک زیـادی بـه بازاریـاب ـرای ایجـاد
انگزه در مشتری کند. بسیاری از بازاریابان نمدانند که دقیقاً باید از
چه راههای در مشتری رای خرید و معامله انگزه ایجاد کنند. با
ررسی دلال خرید و معامله متوان عوامل انگزه را شناسای کرد.
با تحلل موفقیتهای فروش که در  سرتیترهای قل ذکر شد؛ نگاه
انــداختن بــه لیســت بازاریابــان همکــار، ســرچ در گوگــل، ررســی
پارامترهای که متواند باعث افزایش آرامش و آسایش از طرق
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سرمایهگذاری در مسکن شود؛ متوان به ان دلال رسید. به عنوان
مثال رخ از افراد ممکن است بازاریاب خانههای هوشمند باشند؛

ان افراد متوانند با توضح اینکه خرید خانه هوشمند متواند
باعث صرفه جوی در هزینههای انرژی شود؛ امنیت و آسایش اهل
خانه را تامن کند؛ استرس ناشی از آتش سوزی و سرقت را کاهش
دهد؛ در افراد رای خرید خانههای هوشمند انگزه ایجاد کنند. ارائه
پیشنهادها و خدمات به صرفه متواند یک راه معقول و موثر رای
ایجـاد انگـزه در مشتـری باشـد. بـه عنـوان مثـال رخـ از بنگاههـا و
ز فعالیت من و معماری داخل مشاوران املاک در زمینه طراح-
کننـد؛ بازاریـاب  فـروش و بازاریـای تلفنـی املاک در طـ تمـاس بـا
ــر دکوراســون و ایجــاد یــک ــاد تغ ــد پیشنه مشتریهــا متوان
دکوراسون شیک و در عن حال مدرن را با صرف هزینه ای نسبتا کم
بـه مشتریـان بدهـد؛ اگـر مشتـری بدانـد کـه از طرـق صـرف هزینـهای
معقول متواند محیط داخل خانه خود را رویای کند قطعا ان

هزینه را قل مکند.

15- فن بیان و لحن درست:

فن بیان و لحن درست حداقل 86 درصد در مکالمه تلفنی تاثر گذار
است و متواند سهم بسزای در جذب و جلب توجه مشتری داشته
باشد. ادای صحح کلمه ها، بازی با لحن، به کار ردن لحن صمیم و
مشتاق در جای درست مثلا در اول مکالمه، استفاده از لحن اطمینان
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رای اعتماد سازی و استفاده از لحن گرم و همدل رای درک مشتری
در موفقیت تماس تاثر گذار است.

داشتن صدای گرا، جذاب با نفوذ کلام بالا صرفا ژنتیک نیست و
متوان از طرق تکنیکهای صدا و لحنی گرم به دست آورد.

 

دوره آموزشی رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی املاک و
مشاوران املاک
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:ری مشتریان قدیم16- پیگ

قطعا افراد در ط سال قراردادهای موفقیت آمزی را انجام دادهاند؛
هتر است یک سررسید رای معاملههای موفقیت آمز داشته باشند
و زمـانی را ـرای پیگـری اـن معاملههـا قـرار دهنـد. بـه عنـوان مثـال
ممکن است فردی در 7 مهر قرار داد رهن و اجاره ای را سامان داده
باشد؛ در تارخ 7 شهرور سال آینده هتر است با دو طرف معامله
تماسی گرفته شود و مزان رضایت دو طرف معامله سنجیده شود؛
اگر موجر به دنبال مستاجر جدید است باید پیگریهای لازم انجام
شود یا اگر مستاجر به دنبال خانهای مناسبتر است؛ پیگری رای او
انجـام شـود. از اـن طرـق متـوان مـوفقیت و رضـایت معـاملات را
افزایش داد. باید بدانید که همیشه نباید منتظر ود که مشتری به

سراغ ما بیاید؛ گاهی لازم است که ما به سراغ مشتری رویم.

17- درک مشتری:

یک فروشنده باهوش باید بتواند مشتری را به خوی درک کند و با
او همراهی کند. فرض کنید شخص رای اجاره یک خانه با شما
تماس گرفته است؛ قل از هر چزی هتر است وضعیت مشتری را
شناسای کنید. وضعیت مال و خانوادگ، تعداد فرزندان و سطح
درآمـد او را بسـنجید و متناسـب بـا نیـاز او ـرای او خـانه پیـدا کنیـد.
نیازهای مشتری عامل مهم موفقیت در معاملات ملک درک تمام

است.
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دارد؛ م مثلا اگر فرزند دانش آموز دارد و سطح درآمد متوسط-
توانید خانهای در نزدیک مدرسه را به او پشنهاد کنید که نیازی به
رداخت هزینه سرویس نداشته باشد یا خانهای که رای ان مشتری
در نظـر مگریـد تعـداد اتاقهـایش بایـد نسـبت بـه متـراژ خـانه در
اولـویت باشـد؛ مثلا خـانه 70 متـری بـا دو اتـاق نسـبت بـه خـانه 100
متری با یک اتاق در اولویت است. تمام ان نکات و مشاوره ها را
با مشتری در میان بگذارید تا مشتری احساس کند که به خوی نیاز

او سنجیده شده است و مشاور املاک همدرد و طرف او است.
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دوره آموزشی رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی املاک و
مشاوران املاک

 

نتیجه گری

مدرسه آموزش فروش تلفنی راه مدران با رگزاری دورههای موثر
آموزش فروش و بازاریای تلفنی املاک در جهت موفقیت بازاریابان
گام های موثری رداشته است. آموزش فروش و بازاریای تلفنی از
ان جهت حائز اهمیت است که بازاریاب بعد از گذراندن ان دورهها
تکنیکهای را فرا مگرد که باعث افزایش عملکرد آن در فروش
مشـود. تکنیـک هـای فـروش تلفنـی، تکنیکهـای مقاعـد سـازی،
آموزش مدریت فروش تلفنی، آموزش فن بیان و گفتار، آموزش
لحن تنها تعدادی از تکنیک های است که در ان مدرسه به صورت

پیشرفته تدریس مشود.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

نظر شما ارشمند است�
اگر ان مطلب رای شما مفید وده خوشحال میشیم نظر خود را در
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بخش کامنت ها ارسال کنید و دوستان خود را به خواندن ان مقاله
دعوت کنید.
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