
 

  اخصائي تسویق عقاري

  

  الفئة المستھدفة

  .كل من یرید تقویة مھاراتھ في مجال مبیعات العقارات

  اھداف البرنامج

 لمھاراتھدف انستنحن . انظر ادناه الي تفاصیل الدورة, تتة مكونات رئیسیة لصناعة العقارامعد لتغطیة سھذا البرنامج 
ي كما انھ یوفر فرصة للتغلب على أي ضعف داخل. عن طریق التعلم ، وممارسة واتقان المھارات المتقدمة یھاعل نبنيالقائمة و

  .إلى الأمام كتحركقدم لك قائمة من شأنھا أن تبقي نبیئة داعمة و عن طریق

  محتویات البرنامج

  الوقت و المھام ادارة

ھدفنا  .ةحیویالوالحفاظ على  والتركیز المحافظة على الإنتاجیة  من اجل یحتاجھ  من یعملون بالمبیعاتنحن نفھم بوضوح ما 
  .ا المجالھو أن نقدم لك نصائح فوریة ونظم واستراتیجیات التي من شأنھا تعظیم وقتك ، والأھم من ذلك أن تبقي في ھذ

  خلق الاعمال

عن عمل لخلاق االبحث  یةتتناول ھذه الدورة كیف .مفتاح للمستقبل على المدى الطویل في قطاع العقاراتالھو خلق الاعمال 
  .جدید

  المشتري و المفاوضاتمع  التعامل

من ھذه الدورة تركز على تأھیل وتتبع المشترین من خلال تقدیم قائمة من الأسئلة  .مل مع المشترین ھي المھارة المنسیةاعتال
  .، والتوقیت قوةعداد ، والالإ: كما غطت العناصر الثلاثة الرئیسیة لنجاح عملیة التفاوض .مباشرالالفوز اجل 

  ستراتیجیاتالاسرد وعرض 

 حوار تركزال دینامیكیة ببدایة و نھایةسئلة الي  طورقد لو .نفسكب و الایمانالثقة والحماس  جبی بالاستراتیجیة للفوز
  .ثقة وفعالیة عارض ذيیسمح لك لكسب السیطرة المطلوبة لتكون  بشكلاستراتیجیا 

  التعامل مع البائع

للتعامل مع  يمن خلال نظام ھیكل مناسب لممتلكاتھم؟ ير على مشترثعنبینما  ترضیتھمع الخدمة وئكیف یمكننا اعطاء البا
  .بحث بالتفصیل في النظام ، والإجراءات العملیةتھذه الدورة  .بائعینال

  رعایة العمیل

كیفیة  ستعرفھذه الدورة  بعد .غیر المستغلة في ھذه الصناعة ھو من اھم الاشیاءالعملاء  وتقییم السابقینالإبقاء على العملاء 
  .مستقبلك بشكل یدعمتخطیط وبناء الأعمال 



 

 .المحاضرات مجموع من ٪ ٩٠ عن یقل لا حضور تتطلب الشھادة ھذه
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