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10 راهنمای جامع تماس سرد املاک

چرا تماس سرد در املاک و مستغلات اهمیت دارد؟ تماس سرد یک
روش محــوب ــرای جــذب مشتــری در املاک و مســتغلات اســت.
نمایندگان فروش بدون اینکه از علاقه مندی مشتریان احتمال به
خریـد یـا فـروش ملـک خـود اطلاع داشتـه باشنـد، بـا آنهـا تمـاس
مگرند. گرچه تماس سرد وقت گر است، اما متواند در املاک و
مسـتغلات بسـیار سودمنـد باشـد. تمـاس سـرد املاک بـه گسـترش
آگـاهی در مـورد خـدمات و ایجـاد ارتبـاط بـا کسـانی کـه بـه خـدمات
آژانس املاک و مستغلات نیاز دارند، کمک مکند. آیا تماس سرد
املاک نتیجــهای دارد؟ در ادامــه بــه تعــدادی از نکــات ــر اســاس
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تحقیقات اخر اشاره مکنیم.

به 28 درصد از تماسهای سرد پاسخ داده مشود.

بیـش از 57 درصـد از مشـاوران املاک اعقـاد دارنـد کـه بازاریـای
تلفنی هترن تکنیک رای جذب مشتری است.

کـارگزاران املاک اذعـان دارنـد کـه 50 درصـد از سـرنخهای آنهـا از
تماس سرد حاصل مشود.

10 اسکریپت رای تماس سرد املاک و مستغلات

ممکن است در طول روز دهها تماس سرد رقرار کنید و مکالمات
شما متوانند سناروهای متفاوتی داشته باشند. رخ از مشتریان
احتمال ممکن است تمال به خرید ملک داشته باشند در حالیکه
عدهی دیگر به فکر فروش ملک خود هستند. بناران یک مشاور
املاک باید رای تمام سناروها آماده باشد. در ادامه 10 اسکریپت

رای تماس سرد املاک را ررسی مکنیم.

وقتی رای معرف خود تماس مگرید .1

رای معرف کنیم، یعنی زمانی کهو شروع من سناریتربا ابتدا
پیشنهادهای خود به مشتریان احتمال تماس مگرید. رای مثال

متوانید بگویید که

https://rahemodiran.com/%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d8%b3%d8%b1%d8%af-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
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“وقت بخر، X هستم، کارشناس املاک در آژانس املاک Y، آیا
زمان خوی را رای صحبت انتخاب کردهام؟ “

توجه داشته باشید باید جملههای را انتخاب کنید که هیچگونه
فشار اضاف را ر مشتری احتمال وارد نکند. در تماس سرد املاک
شما با کسی تماس مگرید که از رنامههای او خر ندارید، بناران
به آنها حق انتخاب بدهید تا در زمان مناسب خودشان با شما

صحبت کنند.

در واقع هدف ان است که بفهمید مشتری احتمال به خدمات
شما علاقهای دارد یا خر. اگر مشتری به تماس شما اعتراض نکرد
امـا قـادر بـه صـحبت نـود، از وی بخواهیـد تـا زمـان منـاسی را ـرای

صحبت با شما انتخاب کند.

تماس در ساعات کاری .1

معمـولا تماسهـای سـرد کارشناسـان املاک در ساعـات شلـوغ اداری
است. بناران در نظر بگرید که مخاطب شاید قادر به انجام یک
کنیـد منظـور اصـل ن بایـد سـعرامکـالمهی طـولانی نباشـد. بنـا
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خودتان را در حدود 20 تا 30 ثانیه به مخاطب رسانید. رای مثال
متوانید بگویید

“X هستم از آژانس املاک Y، مخواهم رسم که آیا مال به
خرید ملک مسکونی در شهر هستید؟ “.

جستجوی یک ناحیه یا منطقه خاص .1

اگر تجربهی موفق در فروش ملک در یک منطقه را دارید، متوانید
اـن تجربـه را بـا مشتـری احتمـال بـه اشتـراک بگذاریـد. متوانیـد
بگوییــد کــه ملکهــا در آن منطقــهی خــاص بــه ســرعت فروختــه

مشوند. رای مثال بگویید

ملک تماس گرفتم چون به تازگ ،Y هستم از آژانس املاک X ”
را در منطقه شما فروختهام، آیا علاقه مندید بدانید ملک شما

چقدر ارزش دارد؟ “.
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مدریت اعتراضات .1

اگر به ملک رخورد کردید که از نظرتان شرایط فوق العادهای رای
توانید آن را به قیمتی عالفروش داشت و مطمئن هستید که م
بفروشیـد، هتـر اسـت خودتـان را ـرای اعتراضهـا و حـل مشکلات
مشتری احتمال آماده کنید. اگر ملک توسط مالک آگهی شده و
شرایط مناسی دارد، سع کنید ایشان را مقاعد کنید که فروش
مورد خود را به شما واگذاری بنماید. با اعتراضهای مشتری احتمال

با ظرافت و ملایمت رخورد کنید. رای مثال بگویید

” X هستم از آژانس املاک Y، متوجه شدم که ملک خودتان را
ـرای فـروش آگهـی کردهایـد، بـا تـوجه بـه وضعیـت ملـک شمـا
مطمئن هستم که متوانم آن را با قیمتی بالاتر از آنچه آگهی

کردهاید، بفروشم، آیا تمال به همکاری دارید؟ “.

زمانی که فروشنده قبلا خریدار پیدا کرده است .1

فرض کنید فروشندهای وجود دارد که قبلا خریدار پیدا کرده است. در
ان مورد متوانید پیشنهاد دهید که رای نگارش و ثبت سند و
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مبـایعه نـامه بـه شمـا مراجعـه کننـد. متوانیـد قیمـت پیشنهـادی را
رسـید و اگـر توانـای فـروش بـا قیمـت بـالاتری داریـد، حتمـا بـه
فروشنـده اعلام کنیـد. یـا اینکـه متوانیـد پیشنهـاد مشـاوره جهـت

ررسی مدارک و سواق خریدار را بدهید.

زمانی که فروشنده مخواهد در مورد کمیسون شما از .1
طرق تلفن صحبت کند

جلــب رضــایت و توافــق بــا مشتــری احتمــال در مــورد کمیســون
مهمترن مرحلهی جذب مشتری جدید است. با ان حال سع کنید
آن را بـه صـورت حضـوری انجـام دهیـد. اگـر مشتـری احتمـال اصـرار
داشته باشد که از طرق تلفن درباره درصد کمیسون شما صحبت
کند، سع کنید به انتظارات ایشان به صورت دقق گوش دهید، اما
زی توافق نکنید. توجه داشته باشید که مشتری احتمالدر مورد چ
بایـد احسـاس کنـد کـه درخواسـتش بـه صـورت کامـل شنیـده شـده

است.

زمانی که مشتری احتمال خود را مشناسید .1

به عنوان یک مشاور املاک قطعا با افراد زیادی آشنا هستید. ممکن
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است شخص که با ایشان آشنای دارید قصد فروش ملک خود را
داشته باشد. در اینصورت متوانید با ایشان تماس گرفته و عنوان
کنیـد کـه قصـد کمـک داریـد و تجربـهی مـوفق در فـروش ملـک در

منطقه ایشان را داشتهاید.

به آگهیهای منقض شده سر زنید .1

گاهی اوقات ممکن است از یک آگهی فروش ملک مدت زمان زیادی
گذشته باشد، اما ملک هنوز فروخته نشده و شما متوانید با ان
مورد نز به عنوان یک مشتری احتمال رخورد کنید. با صاحب خانه
تماس بگرید و از ایشان رسید که آیا رای فروش نیاز به کمک

دارند یا خر.

که در منطقه مشتری احتمال وقتی به فروش خاص .1
انجام دادهاید، اشاره مکنید

زمانی که به صورت خاص روی یک منطقه کار مکنید، هتر است
اطلاعـات کـامل از ملکهـای کـه اخـرا فروختـه شدهانـد، داشتـه
باشیـد. بـا اسـتفاده از اـن اطلاعـات کـه هتـر اسـت دقـق باشـد
متوانید به صورت تلفنی ملک مورد نظر مشتری احتمال را ارزش
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گـذاری کنیـد. ـرای تمـاس سـرد املاک خـود از اـن سـنارو اسـتفاده
کنید که تا به حال در آن منطقه خاص یک مورد یا بیشتر فروش

موفق داشتهاید.

تماس سرد املاک

هنگامیکه توسط مشتری قبل معرف شده اید .1

در اینصورت هتر است هنگام تماس سرد املاک عنوان کنید که از
طرف چه کسی تماس گرفتهاید و سپس رسید که آیا علاقه به
همکاری دارند یا خر. در ان سنارو مهم است که رفتار دوستانهای
داشتـه باشیـد و از روابـط فعلـ خـود ـرای اعتمادسـازی بـا مشتـری
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احتمال استفاده کنید. مراقب نحوهی بیان پیشنهادهای خودتان
باشید. به مشتری اطمینان دهید که حق انتخاب با خودشان است و

شما صرفا پیشنهاد دهنده هستید.

هترن روشهای تماس سرد املاک و مستغلات

تحقق کنید

در کسـب و کـار املاک و مسـتغلات نـز ماننـد سـار کسـب و کارهـا
فروش یک از مهمترن عوامل است. بناران فروش خوب و موثر از
تحقیقات موثر به دست مآید. قل از تماس سرد اطمینان حاصل
کنید که از وضعیت مشتری احتمال خود آگاه هستید. اطلاعات
کامل از منطقهای که قصد فعالیت در آن را دارید به دست آورید.
در مـورد مشکلات احتمـال و چالشهـای مشتـری احتمـال تحقـق

کنید تا پاسخ مناسی رای آنها داشته باشید.

در زمان مناسب تماس بگرید

زمانبنـدی فـاکتور بسـیار مهمـ اسـت کـه بایـد در نظـر بگریـد. ـن
سـاعت 8 تـا 9 صـح و 5 تـا 6 بعـدازظهر هترـن زمـان ـرای رقـراری
تماس سرد است. البته به دست آوردن زمانبندی دقق کسب و کار
شما نیاز به ررسی دقق تری دارد و نیاز به آزمون و خطا دارد. در
زمانهــای مختلــف بــا مشتریــان احتمــال خــود تمــاس بگریــد و

https://rahemodiran.com/%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d8%b3%d8%b1%d8%af-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d8%b3%d8%b1%d8%af-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
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بازخوردها را ثبت کنید. پس از شناسای هترن زمان به آن پایبند
باشید.

پیگری کنید

معمــولا در تمــاس اول نتیجــهی دلخــواه شمــا صــورت نمــگرد.

نماینـدگان موفـق املاک و مسـتغلات اسـتاد هنـر پیگـری هسـتند.
هدف شما از مکالمهی اول با مشتری احتمال ان است که ارزیای
کنید آیا تمایل به همکاری دارند یا خر و همینطور چه زمانی رای
پیگری شما رای تماس بعدی با ایشان مناسب است. اینکه چه
زمانی و چگونه پیگری کنید به زمانبندی فعالیت مشتری شما نز
وابسته است. راحت نگه داشتن مشتری احتمال زمانی که سع در

همکاری با ایشان را دارید، اولویت اصل شماست.

سخن نهای

استفاده از اسکریپتهای تماس سرد املاک و مستغلات در بسیاری
از موارد متوانید سبب موفقیت شما شود. سع کنید مشتریان
احتمـال خـود را بـه خـوی بشناسـید و ـرای ارتبـاط بـا آنهـا و حـل
مشکلات و چالشهایشان رنامهرزی کنید. به یاد داشته باشید که
نباید از تماسهای اولیه خود ماوس شوید، استمرار داشته باشید
تا موفقیتهای زیادی به دست بیاورید. شما عززان متوانید جهت
مشـاورهی آمـوزش تیـم فـروش خـود بـا مشـاوران و کارشناسـان راه

https://rahemodiran.com/shop/
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مـدران از طرـق شمارههـای درج شـده در منـوی وبسـایت بـا مـا در
ارتباط باشید.

در نهایت م توانید با خواندن مقاله زر با جملات تاثر گذار در
بازاریای تلفنی آشنا شوید و آنها را در مکالامات خود به کار گرید.

https://rahemodiran.com/%D8%AC%D9%85%D9%84%D8
%A7%D8%AA-
%D8%AA%D8%A7%D8%AB%DB%8C%D8%B1-
%DA%AF%D8%B0%D8%A7%D8%B1-%D8%AF%D8%B1-
%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D
8%A7%D8%A8%DB%8C-

/%D8%AA%D9%84%D9%81%D9%86%DB%8C

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]
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https://rahemodiran.com/%D8%AC%D9%85%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%A7%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%DA%AF%D8%B0%D8%A7%D8%B1-%D8%AF%D8%B1-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AA%D9%84%D9%81%D9%86%DB%8C/
https://rahemodiran.com/%D8%AC%D9%85%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%A7%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%DA%AF%D8%B0%D8%A7%D8%B1-%D8%AF%D8%B1-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AA%D9%84%D9%81%D9%86%DB%8C/
https://rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

