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:مقدمة عن الوعي 

ي تجري من حولنا، وذلك عن ط•
ي يتم من خلالها إدراك الواقع والحقائق الت 

ريق اتصال هو الحالة العقلية الت 

ي خلق حالة من الوعي لديه
بكل الأمور الإنسان مع المحيط الذي يعيش فيه، واحتكاكه به مما سيسهم فز

ي تجري وتحدث من حوله
.الت 

ي يحتوي عليها عقل الإنسا•
 هو المحصول الفكري ووجهات النظر المختلفة الت 

ً
.نوالوعي أيضا

ي تندرج تحته• اكي أن الوعي عبارة عن بناء تدريج 
كافة الأنشطة ويؤمن المفكر ماركس صاحب الفكر الاشي 

.الإنسانية وكل ما هو محيط بالبشر 

ي 
الوعي السوف 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي اس•
ة من ركائز تقدم أي مجتمع وتطوره، بل وله دوره الكبي  والرئيسي فز ز تقرار المجتمع يعد الوعي ركي 

.والنهوض به، وذلك بالرفع من شأن أفراده

ي تطبيق فالوعي هو كل ما يمتلكه الإنسان من أفكار ووجهات نظر تتعلق بالحياة ومفاهيمها، ويبدأ •
فز

.كل تلك الأفكار على حياته العملية

ي •
ي تخص المجالات والقضايا المختلفة الت 

. تطرأ لهوبذلك سيصبح أكير قدرة على اتخاذ القرارات الت 
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المفهوم

يصبح السوق العقاري بما يتضمنه من خصائص يرجع نجاحه لأسباب وعوامل مؤثرة يجب مراعاتها حت  

ي 
ي نجاح السوق العقاري فز

 بالاستثمارات العقارية، ونود أن نوضح تلك العوامل المؤثرة فز
ً
:السطور الآتيةغنيا

ها على السوق العقاري-1 نسبة العرض والطلب وتأثي 

ز أنواع الاستثمار العقاري يزيد من قوة السوق-2 التنوع بي 

اتباع المستثمرين لأساليب التسويق العقاري الصحيحة -3
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ها على السوق العقاري-1 نسبة العرض والطلب وتأثي 

ي القطاع العقاري ستجد أن هناك مفاهيم يجب عليك فهم•
ي رحلة فهم مفهوم العرض والطلب فز

 فز
ً
ها جيدا

.حت  تكون على إدراك تام بمكونات هذا السوق

ي يرتكز عليها اقتصاد السوق العقاري، فكلما •
قتتواففالعرض والطلب من المحركات الأساسية الت 

.الطلب زادت قوة السوق العقاري، والعكس كذلكمع نسبة العرض 
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ي كا
ي كمية المساحات المعروضة تجارية كانت أو سكنية وذلك فز

فة القطاعات، يتمثل العرض بالقطاع العقاري فز

ز  :وبأسعار مختلفة وينقسم إلى نوعي 

عرض على المدى البعيد. 1

 الأسعار وإجمالىي عدد الوحدات أو عدد الأمتار المربعة المعروضة على المدى الطويل، ولكنه
ز العلاقة بي 

.مفيد عند تحليل السوق العقاري لصعوبة تنفيذهغي  

عرض على المدى القصي  . 2

.إجمالىي ما يعرضه السوق أو إجمالىي المخزون العقاري عند نقطة معينة من الزمن

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ين على ي عدد الوحدات المطلوبة أو نسبة إقبال المشي 
الوحدات العقارية يتمثل الطلب بالقطاع العقاري فز

:بمختلف قطاعاتها، وينقسم حجم الطلب إلى ثلاثة أنواع

الطلب الفعال أو المؤثر•

الطلب المتحقق•

الطلب غي  المتحقق أو المتأخر•
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الطلب الفعال أو المؤثر

ي السوق، وهو يعد جزء أساسي من تعريف الطلب، 
ائية فز ذلك المفهوم ق وبتطبيهذا النوع تعي  عنه القوة الشر

ي إجمالىي الطلب المرغوب على 
قبل أن الوحدات العقارية أو الطلب السابقعلى العقارات فنجد أنه متمثل فز

.العملاء مع السوقيتفاعل 
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الطلب المتحقق

عض هو الطلب الموجود بعد تفاعل العملاء مع السوق، وهو يختلف عن الطلب السابق حيث يتأثر بب

ات  .مثل قلة نسبة المعروض وانخفاض معدل الوحدات الشاغرةالتغي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



الطلب غي  المتحقق أو المتأخر

ي الطلب غي  المشبع، أي الذي لم يستطيع السوق على إشباعه، ويعرف بالطلب المك
بوت لوجود يتمثل فز

.طلب قوي لكنه لم يتحقق بعد
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ي تعي•
ي السوق العقاري مدفوع بالزيادة السكانية والطفرة الاقتصادية الت 

داد الطلب فز ز شها المنطقة، في 

 عن توسع رقعة مساحة المدن الجديدة المدعومة بنهضة عمرانية شاملة
ً
.فضلا

ي ينش•
ة المناسبات والأعياد الت  ي في 

اجع الطلب على العقارات بشكل ملحوظ فز غل بها العميل بينما يي 

.باهتماماته الحياتية الأخرى

قب عند الكثي  من العملاء أثن• ي وضع الأمان والثبات، وتلك هي حالة الي 
اء تسارع زيادة ويستقر الطلب فز

ي 
 مع انعقاد المعارض العقارية المنتظرة والت 

ً
 يتطلع المعروض مع الإعلان عن طرح مشاريــــع جديدة تزامنا

.العميل فيها إلى أقوى العروض والخصومات
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ز أنواع الاستثمار العقاري يزيد من قوة السوق التنوع بي 

ز على الاست كي 
ي النوع الأكير من أهم عوامل نجاح السوق العقاري لبلد ما هو تنوع استثماراته العقارية مع الي 

ثمار فز

ي 
 للإيرادت بالنسبة لهذا البلد، إضافة إلى المحاولات المستمرة لتطوير باف 

ً
.أنواع الاستثمار الأخرىإنتاجية أو جذبا

ي الأراضز والعقارات •
(Properties Trading)الاستثمار فز

(Real-Estate Development)التطوير العقاري •

ي عقارات الدخل السنوي •
(Income Generating Assets)الاستثمار فز
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ي أي بلد من البلدان، و 
ي القطاع عقاري فز

مامن أهم إن هذه الأنواع الثلاثة هم أساس الاستثمارات العقارية فز

ي يتسم بها كل نوع ومدة الاستثمار ونسبة ال
ز تلك الأنواع عن بعضها هو درجة المخاطرة الت  عائد السنوي يمي 

.الذي يخلفه كل نوع
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ي والعقارات 
ي الأراضز

(Properties Trading)الاستثمار فز

ة وتحقيق عائد سنوي مر • ز هذا النوع بنسبة عالية من المخاطرة مع مدة استثمار قصي  .تفعيتمي 

ي أسعارها، وتبل•
ي الخام والمضاربة فز

ي الأراضز
غ الأرباح العائدة المثال الأكي  على هذا النوع هو الاستثمار فز

، وذلك وسط أكي  نشاط يشهده القطاع% 200من وراء هذا النوع من الاستثمار إلى أكير من 
ً
.سنويا
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(Real-Estate Development)التطوير العقاري 

، وأبرز م•
ً
ثال لهذا النوع يمتاز بنسبة مخاطرة متوسطة، ومدة استثمار متوسطة، وعائد سنوي متوسط أيضا

داتها هو التطوير من المشاريــــع العقارية الموجودة وبناء المشاريــــع العقارية الجديدة بجميع أنواع وح

%.30وتصل أرباحه السنوية إلى 

ي يشهدها السوق العقاري م•
ات الشيعة الت   للتغي 

ً
ن حجم عمليات البيع وربما تزيد النسبة بشكل كبي  نظرا

ي المخاطرة
.والذي يشجع المطورين على الاستمرار فز
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ي عقارات الدخل السنوي
الاستثمار فز

(Income Generating Assets)

 منخفض العوائ
ً
ي نسبة المخاطرة فيه، ولكن من جانب آخر ولكنه أيضا

د وطويل المدى هذا النوع يمتاز بتدنز

 عليه، وتبلغ العوائد ال
ً
 سنويا

ً
سنوية لهذا النوع وأبرز مثال عليه هو أن يقوم شخص بتأجي  عقار ما يدر دخلا

%.7إلى أكير من 
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اتباع المستثمرين لأساليب التسويق العقارى الصحيحة

ي 
. علم الإدارةالتسويق العقاري أحد الفروع التطبيقية لعلم التسويق الذي يعتي  من العلوم الأساسية فز

ف بها من قبل الجميع، فالتسويق ال كات العقارية من الأمور المعي  ي نجاح أعمال الشر
ناجح يؤدي وإسهامه فز

 عن أنه يؤدي إلى تحقيق أعلى الأرباح للشر 
ً
.كات العقاريةإلى إنتاج أفضل، بالإضافة إلى إرضاء العملاء، فضلا

 ما يوصف التسويق العقاري الفعال بأنه
ً
:وغالبا

إنتاج ما يمكن بيعه من العقارات•

ليس بيع ما يمكن إنتاجه من العقارات•
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إنتاج ما يمكن بيعه من العقارات

اء : تسويق العقارات ي تبذل من أجل توليد الطلب على شر
الوحدات ( أو تأجي  )هو الجهود المختلفة الت 

.العقارية المتنوعة

بيع ما يمكن إنتاجه من العقارات

ي تبذل من أجل توليد المبيعات للوحدات العقارية: بيع العقارات
.هو الجهود المتنوعة الت 
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ي •
كة، وفز ي ضوء إمكانيات كل شر

ي يتم تقريرها فز
اتيجيات التسويقية الفعالة هي الت   ضوء رسالتها الأساسية فالاسي 

.وأهدافها التسويقية العقارية المتاحة أمامها

كة أو مؤسسة من البيئة الاقتصادية، والسياسية، والاجتم• اعية، مع مراعاة القيود المفروضة على كل شر

اع منتجاتها العقارية، ، والقانونية، والمحلية، والإقليمية، والعالمية، وبما يتفق مع طبيعة أنشطتها وأنو والثقافية

ي السوق العقاري
.وحسب الأوضاع السائدة فز

ي •
اتيجيات تسويقية عقارية متنوعة لمنتجات عقارية متنوعة، وفز ي استخدام اسي 

مواقف متنوعة، وهذا يقتضز

ات زمنية متنوعة ي في 
.وفز
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ي الاستثمار؟
هل تفكر فز

ي مجال العقارات، ولذلك يثق الن•
اس بدأ العديد من أثرى أثرياء العالم حافظة أعمالهم بالاستثمار فز

 
ً
ي أن الاستثمار العقاري استثمار مربــح غالبا

.فز

ي العقارات يجب عليك أن تفهم السبب وراء ذلكقبل اتخاذ قرار•
ي العقارات قبل الاستثمار . الاستثمار فز

فز
ع فالإيجابيات والسلبياتيجب أن تعلم ي تشر

 أن تفهم نوع الرحلة الت 
ً
. يهاللقرار، ويجب أيضا

 تزن بعناية جميع الخياراتوعلاوة على ذلك يجب أن
ً
.قبل أن تلزم نفسك ماليا

ي أسهم البورصة؛ لأن فرصة•
 من الاستثمار فز

ً
خسارتكعلى سبيل المثال الاستثمار العقاري أكير أمانا

ي مجال العق. لرأس مالك أقل بكثي  
ي قد تساعدك لتبدأ الاستثمار فز

.اراتهذه بعض النصائح الت 
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تأكد من أحوال السوق

، ولكنه لا يماثل كونك تعرف المنطقة معرفة شخصية وتكون على •
ً
ة درايالبحث سوف يفيدك جدا

ي الأمور بكافة 
.حولكالت 

• 
ً
 إذا احتجت أن تتعلم معه أيضا

ً
معلوماتتعلم أساليب وطرق الاستثمار العقاري قد يكون مربكا

 ،
ً
ي مكان تعرفه جيدا

 أن تبدأ استثمارك الأول فز
ً
لويفضعن مكان لا تعرفه، لذلك من الأسهل دائما

 من محل سكنك
ً
.أن يكون قريبا
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ي ت•
يحة الت  ، تأكد من أسعار السوق، تأكد من أن تحصل على العقار الذي يناسب الشر

ً
ستهدفها،ابحث جيدا

.وتأكد مما إذا المكان أفضل للبيع أم الإيجار

ي المنطقة، من الأفضل أن تس•
ز فتأكد من أسعار العقارات المماثلة فز اء عقار معي  تفش إذا كنت تريد شر

اء أو الإيجاربصفتك تود  .الشر
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اء؟ هل اتخذت قرار الشر

ي كثي  من ا. هناك العديد من الخيارات الاستثمارية الأخرى إلى جانب العقارات•
لحالات ومع ذلك العقارات فز

 هي 
ً
تجد الأمر العقار وموقع الاستثمار سوفإذا قمت باتخاذ القرار الصحيح من حيث. لكالخيار الأكير أمانا

ئ ومفيد للغاية ي العقارات. مكافز
.هذا هو السبب وراء الاستثمار فز
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ي العقارات، وذلك لأنإذا  •
ارالعقامتلاك كنت تفكر على المدى الطويل سوف تميل إلى الاستثمار فز

،عقاريكحافز للاستثمار الخطط دفع سهلةعلى المدى الطويل، والعديد من المطورين يقدمونينفعك 

بكلازدهار سوق العقارات والمنافسة العالية، والمطورون يقومون وعلاوة على ذلك مع

ي التنمية الجديدة
اء الممتلكات فز ي وسعهم لتشجيع الأفراد لشر

.ما فز
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ي العقارات لن•
 يوفر لك المالاتخاذ قرار الاستثمار فز

ً
خطة فقط مع مرور الوقت، ولكن سوف يكون أيضا

العقار بيعإذا قررت لأي سبب من الأسباب مغادرة البلد؛ يمكنك بسهولة. تحتاج إليهاعندما احتياطية

.  الربــحلتحقيق 

 
ً
 فيمكنك أيضا

ً
ي ماليا

.استئجار العقار للحصول على دخل ثابتإذا كنت تعانز
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، وخاصة إذا كنت سوف تصب كل ما وفرته طوال حياستثمار •
ً
.اتكمبلغ من المال يمكن أن يكون مخيفا

، حت  أكير من ذلك إذا اخسوق العقارات هوفإن ومع ذلك 
ً
ت واحد من الخيارات الاستثمارية الأكير أمانا ي 

.اقتصاد قوي ومفتوح
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• 
ً
 الحفاظ على مالك آمنا

ً
. على المدى الطويل قرارك سيوفر لك الفرصة لتحقيق الربــح، وأيضا

 من الاستئجار المستمر•
ً
ل للعيش فيه بدلا ز اء ميز يسسيوفر لك المال مع مرور الوقت، إذا كنت شر تشي 

 أنك سوف
ً
 للتأجي  أو حت  البيع، سوف تجد أيضا

ً
لا ز  ميز

ً
حولن قرارك مهما كا. لا يمكن إنكارهتحقق ربحا

يته سوف تكون قد اتخذت القرار الصحيحالذي العقار .اشي 

، وم• ي
يجب ع ذلكاختيار العقار المناسب للاستثمار قد يأخذ منك بعض الوقت ويتطلب منك الصي  والتفانز

 
ً
ا دد كثي 

ي العقاراتأن لا تي 
.قبل أن تقرر استثمار أموالك فز
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 حيث تسمح البلد: البحرين•
ً
 حيويا

ً
ي منطقة ايلعب موقعها دورا

.لخليجبسهولة الوصول إلى كل سوق فز

ي العالم، على•
ي المنطقة وأكي  منتج للنفط فز

أقلبعدالمملكة العربية السعودية، صاحبة أكي  اقتصاد فز

.طريق جش الملك فهدعن من ساعة

ي الأخرى، فهي تبعد• ةبلدان مجلس التعاون الخليج  .فقط مسافة رحلة طائرة قصي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



 لوحدة الاستخبارات الاقتصادية،•
ً
مبلغ من المتوقع أن يصل اقتصاد البحرين لوعلاوة على ذلك، ووفقا

.2020تريليون دولار بحلول عام 2

ي بنسبة • ي الممتلكات %100البحرين تسمح للاستثمار التجاري الأجنت 
ي أنه يمكنك الاستثمار فز

، وهذا يعتز

 
ً
ي الأعمال التجارية أيضا

وة وضز وبالإضافة إلى ذلك. وفز يبة على الدخل الشخضي أو الير ائب لا توجد ضز

ة على الإيجاربسيطة غي   .مباشر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ة الثانية المحـاضز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اء والبيع الشر

اء ل أو عقارشر ز ي نفس الوقتميز
ء مثي  وشاق فز ي

اء عقار يجب أن تكون على د. هو سر رايةإذا كنت بصدد شر

ي الت. بجميع التفاصيل المتعلقة بهذا العقار
 فز
ً
ل، يجب أن تفكر أيضا ز اء ميز ي شر

صميم، عندما تفكر فز

ائهوعدد  .الغرف، والجي الذي تريد أن تسكن به، وكذلك الحالة البنائية لما تقوم بشر

اء عقار• تحت الإنشاء شر

اء عقار مسبق البناء• شر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اء عقار اتهشر ز تحت الإنشاء وممي 

 قد يوفر لك الكثي  من الم•
ً
 اقتصاديا

ً
، وعادة ما يكون أرخص ويكون قرارا

ً
ا  توفي 

 أكير
ً
.الخيارا

 اقتص•
ً
اء عقار تحت الإنشاء قرارا ي تريدها، ولذلك يعد قرار شر

 يمكنك تصميمه بالطريقة الت 
ً
اديا

.من المالالكثي  يوفر لك قد 

ل قبل أن تحتاج للقيام بأي إصلاحات أو تعديلات، • ز ي هذا الميز
قد تعيش لعدة سنوات فز

اف على بنائه من البدايةذلك  لك والإشر ز .لأنك قد قمت بتصميم ميز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اء عقار تحت الإنشاء وعيوبهشر

 قد لا تحصل على ما تم الاتفاق عليه بالضبط•
ً
.أحيانا

ز • ز موعد انتقالك إلى ميز ي أنه حت  يحي 
ي المستقبل، وهذا يعتز

لك الجديد، قد يتغي  سوق العقارات كذلك فز

ل ز .قد تجد أنك دفعت أكير من قيمة هذا الميز

كة المنفذة ربما • عدم استكمال الأوراق والتصريحات الخاصة بالبناء والتشييد من قبل الشر

وعهيعطل  م المطور بموعد تسليم مشر ز .حركة التطوير، وبالتالىي لم يلي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اء عقار اتهشر ز مسبق البناء وممي 

ة رائعة إذا كنت بحاجة إلى الانتقال إلى • ز ، وتعد هذه مي 
ً
لالمتستطيع الانتقال للعيش به شيعا ز يز

.الجديد على الفور

.ما تراه على أرض الواقع هو ما ستحصل عليه•

ي هذا المكان•
.التأكد من توافر المرافق الأساسية لإمكانية الحياة والمعيشة فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اء عقار مسبق البناء وعيوبهشر

 لذوقك•
ً
ل من اختيارك أو ملائما ز ي الميز

 قد لا يكون التصميم الجاهز فز
ً
.  أحيانا

ل• ز ي تصميم الميز
.صعوبة التعديل فز

ميمها لعدم ملامستها ذوقك الشخضي • .جودة الدهانات والتشطيبات من الممكن أن تقوم بي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



البيع على الخريطة

ى، حيث تزداد • ي المدن الكي 
 لا يقدر عليه إلا ميسوري الحال خاصة فز

ً
نسبةأن تمتلك عقار بات أمرا

ةويكير السكان  تفع أسعار العقارات لتصل إلى مبالغ كبي 
.الطلب على العقارات، في 

ي تواجه الإنسان تظهر حلول وأفكار لمواجهتها وتذليلها•
.لكن أمام كل تلك الصعوبات الت 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ت فكرة عقد البيع على الخريطة انتشر

م إنشاؤه وتتعهد بالب• ز وع الذي تعي  وع عقاري وتضع مجسمات للمشر ناء والتسليم تعلن جهة عن إنشاء مشر
ي وقت محدد ومتفق عليه

.فز

 من الم•
ً
 تسهيلا

ً
ي بدفع قيمة العقار على دفعات يتم تحديدها مسبقا ي يقوم الطرف المشي  طور لكل راغت 

اء .الشر

ي بع•
كات الوهمية الت  ي مبدأ عدم المصداقية من قبل الشر

 ربما تحدث عملية احتيال تتمثل فز
ً
د أن تسلم مثلا

وع أو تنفذه بمواصفات رديئ ي أو لا تقوم بتنفيذ المشر
وع؛ تختفز ي تم الاتفاق المرحلة الأولى من المشر

ة غي  الت 
.عليها

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



.ماهية البيع على الخارطة•

.مراحل تعاقد البيع على الخارطة•

ات وفوائد البيع على الخارطة• ز .ممي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ماهية البيع على الخريطة

ز وبعملة معينة غي  قابل للت. 1 ز المطور والعميل على ثمن العقار بمبلغ معي  عديل، يتم الاتفاق بي 
 
ً
.ما يقوم العميل بدفع جزء من الثمن كدفعة أولى عند التوقيع على عقد البيعودائما

ي على أقساط معلومة ولمدة محددة ومثبتة بالعقد. 2
.يتم الاتفاق على تقسيط المبلغ الباف 

ز لتسلم المبيع موضوع العقد، كأن يذكر أن ال. 3 تسليم يتم الاتفاق على أجل معلوم بالأشهر أو بالسني 
ي أوق36بعد 

ي بالأقساط المحددة فز ام المشي  ز يطة الي   أو ثلاث سنوات من تاريــــخ التعاقد شر
ً
اتها فإن شهرا

ي 
.الدفع يتأخر التسليمتأخر فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي قانون فرنسا
فز

من قانون البناء والسكن 261المادة رقم 
ز  م البائع البيع على الخريطة هو بيع العقار تحت الإنشاء، وعرف بأن ذلك البيع هو الذى بموجبه يلي 

ي العقد، مع وضع بتشييد عقار 
ز محدد فز وط لصحة العقد4خلال أجل معي  :شر

.وصف للعقار أو الجزء منه محل البيع. 1

وط السداد. 2 .ثمن البيع وشر

.الوقت المحدد للتسليم. 3

ي . 4
ي العقار أو سداد التعويضات الخاصة بالعيوب المؤثرة الت 

ي اضمان إنجاز الأعمال فز
.لأعمالتظهر فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي قانون الجزائر
فز

2011لسنة 04-11من القانون 28المادة رقم 

رف البيع على التصاميم هو العقد الذي يتضمن ويكرس تحويل حقول الأرض وملكية البنايات من ط

م المكتتب بت( المكتتب)لفائدة ( المطور العقاري) ز ي المقابل يلي 
السعرسديد موازاة مع تقدم الأشغال، وفز

.الإنجازتقدم كلما 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي قانون الإمارات
فز

2008لسنة ( 13)، بتعديل بعض أحكام القانون رقم 2017لسنة ( 19)القانون رقم 

ي لم يكتمل إنشاؤه
.االبيع على الخريطة هو بيع الوحدات العقارية المفرزة على الخريطة أو الت 

اماته، بت ز ي بالي  ي حال إخلال المشي 
نفيذ والنص الجديد يشمل القواعد والإجراءات الواجب اتباعها فز

ورة إخطار المطور للجهات المختعلى البيع عقد  ز المطور العقاري وضز م بينه وبي  بماصة الخارطة المي 

.الحياديةلضمان يحتويه العقد 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



مراحل تعاقد البيع على الخارطة

ز لتعاقد البيع على الخارطة ز مرحلتي  ز بي  يمكننا التميي 

.تفاقية حجز الوحدة العقاريةا. 1

ي . 2
اء نهانئ .اتفاقية بيع و شر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اتفاقية حجز الوحدة العقارية. 1

، فيتفق طرفا الموضوع على حجز وتخصيص وح• ي
عقاريةدة هي مرحلة تمهيدية تسبق عقد البيع النهانئ

ي، كما يتم تحديد ثمنها بالكامل وطريقة السداد، مع وضع جدول لبيان  مةقيمعينة للطرف المشي 

كة .الأقساط المستحق دفعها لدى الشر

ز بمعتز أنه بي•  للجانبي 
ً
 ملزما

ً
اء ومن ثم يكون وعدا ع كامل هذا الاتفاق هو بمثابة وعد بالبيع والشر

ائها منه) ي بشر م المشي  ز ي الوقت ذاته يلي 
م فيه المطور ببناء الوحدة، وفز ز (.يلي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



تب على ما سبق النتائج التالية :يي 

ي •
.تاريــــخ البيع هو تاريــــخ البيع النهانئ

ي •
وطه عن البيع الإبتدانئ ي شر

ي فز
.يجوز أن يختلف البيع النهانئ

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي . 2
اء نهانئ اتفاقية بيع وشر

اء نها• ى اتفاقية بيع وشر ي اتفاقية الحجز خلال مدة معينة أن يقدم للمشي 
ام المطور فز ز ي هي الي 

،نئ

ي 
،وأن يمهله مدة معينة من استلامها لتوقيعها وإرسالها إلى المطور حت  ينعقد العقد النهانئ

.ومن ثم تحل محل اتفاقية الحجز

ي يحق للمطور خصم قيمة يإذا امتنع المشي  •
الحجزعن الحضور لإنهاء إجراءات العقد النهانئ

 لما هو مدون باستمارة الحجز، وتم إبلاغ العميل به
ً
.أو جزء منه طبقا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ات وفوائد البيع على الخارطة ز ممي 

ي دول المنطقة وتعمل ضمن معايي  وضوابط أكير كفاءة وشمولية 
مقارنةتسي  السوق العقارية فز

ات السابقة، وتتمتع بدرجة جيدة من الاستقرار والشفافية وبمستوى مرتفع من الطلب ي بالفي 
الحقيف 

العقاراتمنذ أكير من أربــع سنوات، وحت  الآن إذ سجلت ارتفاعات تدريجية إلى شيعة على أسعار 

ي دول المنطقة كافة، فيما شهد القطاع 
ي تطلعات نسالعقاري ضخ فز ي تلت 

ةبة  مزيد من المشاريــــع الت  كبي 

ائح المجتمع .من شر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ة الحالية تشهد ارتفاع مستوى مشاريــــع الخريطة لدى معظم دول المنطقة، ما يشي  إلى ارتف
معدلات اع الفي 

كات التطوير العقارية بتعزيز حصصها السوقية من المشاريــــع المقبلة و تارةالطلب  ز ، ورغبة شر مصادرتأمي 

.دون تكاليف إضافية تارة أخرىمن تمويل ذاتية 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي مشاريــــع الخريطة خيار جيد للاستثمار وإنتاج مشاريــــع عقارية تناسب كل الأذواق، فيما تم•
نح المشاريــــع فز

.ات العلاقةعلى الخريطة المستثمرين فرصة متابعة التطورات الخاصة بعملية التشييد والتفاصيل ذ

كات العقار على تطوير مفاهيم التنافسي• ز شر  ارتفاع مستوى التنافس بي 
ً
ي هذا السياق، كما بات واضحا

ة فز

عة التملك إذ إن للعقارات الجاهزة الكثي  من المزايا على مستوى سهولة التمويل والرهن وعلى مستوى ش 

 لأسعار السوق المتداولة
ً
.وفقا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي ظ
ي ذلك فز

تنافسل وجود مشاريــــع الخريطة لا تزال تتمتع بتنافسية عالية مقابل العقارات الجاهزة، يأن 

ز كبي   الكثي  من المدن حول العالم على جذب المستثمرين للقطاع العقاري بمزيد بي 

ز تشجيع من  يبية وقواني  .الاستثمارالإعفاءات الصرز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي طياتها الكثي  من الإيجا•
بيات على السوق الأنشطة العقارية المتعلقة بالمشاريــــع على الخريطة تحمل فز

كات التطوير تبحث عن توفي  السيولة الماليةالعقارية  ي تنفيذ بتسجيل مزيد من النشاط وشر
لاستخدامها فز

وع  ي للمنتجات العقاريمن المشر
اض، ويكون بمقدور المستخدم النهانئ ة الحصول دون الحاجة إلى الاقي 

 منخفض على منتج عقاري 
ً
ائه جاهزا .السعر مقارنة بشر

.ةالمشاريــــع العقاريمن وحققت هذه الصيغ من المشاريــــع الكثي  من النجاحات بإنجاز الكثي  

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي مصلحة أطراف المعادلة كافة،•
ز المعمول بها وتلك الجاري اعتمادها، تصب فز الإجراءات والقواني 

ي وتحمل 
ي فز

ي تؤثر فز
قيم الأصول طياتها استقرار السوق العقارية ونموها والحد من الظواهر السلبية الت 

ي .الاستثمارية 
اتيجيات التنوتقضز ي أنتجتها الخطط والاسي 

ة التنافسية الت  ز .مويةعلى المي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ة الماضية بنجاح، على رغ• ي اعتمدت خلال الفي 
يعات الت  ت السوق العقارية القرارات والتشر م تسجيل اختي 

ز وتطور مستوى ة، إلا أن مرونة القواني  ة قصي 
ة ومتواصلة خلال في  الوعي أسعار العقارات ارتفاعات كبي 

 دون تسجيل فقاعات عقارية وعودة عملياتالاستثماري 
ً
ي حالا

لدى المستثمرين والمستخدم النهانئ

.  على منتجات المشاريــــع على الخريطة حت  الآنالمضاربة 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ة الثالثـة المحــاضز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي ز البائع والمشي  التفاوض بي 

ات، ومن أجل • ز ي الحصول على أفضل سعر مع أفضل ممي 
 فز
ً
ل جديد يأمل الناس دائما ز اء ميز عند شر

ي يحتاج الإنسان إلى تعلم بعض مهارات التفاو هذا يتحقق أن  ز البائع والمشي  . ضالتفاوض بي 
 كيف تتفاوض من أجل أن تحصل على أفضل سعر؟ مت  تبدأ المفاوضات ومت  تنهيها؟

ً
مثلا

ي جميع•
الأطراف تذكر أن المفاوضات هي وسيلة لتقارب وجهات النظر أنها وسيلة للوصول لاتفاق يرضز

لمةكعادة ما يحاول الناس الوصول لأفضل نتيجة نهائية تناسبهم، ومع ذلك  . بدون نزاعات أو مشاكل
ي جميع الأطرافالش لأي 

.مفاوضات ناجحة هي الوصول لاتفاق يرضز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي السوق•
ي فز
ل هو سعره الحقيف  ز ي للميز .تذكر أن السعر النموذج 

.تبدأ مهارات التفاوض بالقيام بالبحث عن معلومات كافية تساعدك على وضع خطة التفاوض•

ل بها، واستعلم عن الأسعار، والسعر الذي تعرض به المنازل وكذ• ز اء ميز ي تريد شر
لك ادرس المنطقة الت 

ز تقار السعر الذي  ل حي  ز
ن تباع به، وحاول أن تقوم بمقارنة عادلة من حيث المساحة والموقع وحالة الميز

ز  .الأسعاربي 

ي المنطقة سوف تساعدك على التفاوض مع البائع بطريقة موضوعية•
وفعالة، معرفة الأسعار الحقيقية فز

 ما تكون أفضل وأكير منطقية
ً
.المفاوضات المبنية على معلومات حقيقية عادة

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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سوق البائع

ي مثل هذا السوق•
 فز
ً
 قد ت. هو السوق الذي يتخطى فيه الطلب العرض، وتباع المنازل شيعا

ً
ستغرق وقتا

ي المنطقة لأن المنازل تباع بمجرد عرضها للبيع
ل فز ز ي البحث عن ميز

.فز

 تباع بدون أن تجد وقت•
ً
ي التحرك بشعة لأن المنازل أحيانا ي هذا السوق يجب على المشي 

 لرؤيتها، فز
ً
 ملائما

ً
ا

ي أش 
اء فز ى ليظهر للبائع أنه جاد بالأمر وقادر على إتمام عملية الشر .ع وقتيجب أن يستعد المشي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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ي حينها ع•
ى بحجم العمل العالىي التكلفة الذى قام به، ففز

ي ربما يلجأ البائع أن يخي  المشي  لى المشي 
.حجم تلك الأعمالتقدير 

ي سوقه•
.البائع لا يعجبه فكرة النقض المطلق لمنتجه العقاري وخاصة فز

يتحلى البائع بالكياسة والفطنة عند عرض منتجه للبيع لأنه صاحب قرار البيع •
.من يحدد الوقت المناسب لجلب المالوهو 

ي مصلحة البائع لأننا نتحدث عن سوقه الذي يتحكم فيه بكل سلاسة، 
كل ما سبق يصب فز

.ربما وجهة النظر تختلف وتتبدلولكن 
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ي سوق المشي 

ي سوق العقارات وجود عدد كبي  من ال•
ي هذا فز

منازل هو السوق الذي يزيد به العرض عن الطلب، ويعتز

اء تلك المنازل ي شر
ز فز .المعروضة للبيع وعدد أقل من الناس الراغبي 

ي مكان ما، وتج•
ز مثل ذلك السوق عندما تجد العديد من المنازل المطروحة للبيع فز د أن المنازل ويمكن تميي 

ي مثل هذا السوق شهور طوي
ل فز ز ة طويلة، قد يستغرق بيع الميز .لةتظل معروضة للبيع لفي 
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ي لأن أمامه العديد من الخيارات المتاحة، ولذلك عادة م• ي مصلحة المشي 
 فز
ً
ا يعرض ويصب هذا السوق دائما

.البائعون المنازل بأسعار مخفضة أو يقدمون عروض موفرة

 لكي لا تث•
ً
ي هذه النقطة تحديدا

. ي  عداء البائعولكن تذكر أن تتحلى بالكياسة واللباقة وأنت تتفاوض فز

ي المطبخ ولكن التعبي  بقوة عن تلك النقطة قد 
ء فز ي

اميك الأصفر المضز .يشعر البائع بالإهانةقد لا يعجبك السي 

ل ومنازل أخرى قمت بمشاهدتها لتختار بينهم؛ فأخي  البائع بذ• ز ز هذا الميز لك، بعض المنافسة إذا كنت تقارن بي 

ي صالحك خلال المفاوضات
.قد تكون فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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معلومة للبائع

لك وتبيع بشكل أشع قد ت• ز ز إلى ميز ين المحتملي 
ي أن تجذب المزيد من المشي 

ستعجب إذا كنت ترغب فز

ز أنصحك برفع السعر المطلوب .حي 

ي سوق تنافسية•
.قد يبدو لك هذا بمثابة خطوة غي  منطقية، ولكنها نصيحة رائعة، وخاصة فز

 إلى معرفة كيفية جذب الناس لرؤية المكان•
ً
لك، تحتاج أولا ز ي بيع ميز

أعلىعر طلب س. إذا كنت ترغب فز

.يجذب المزيد من الاهتمام
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رفع سعر العرض

ء على أنه أكير من مجرد رقم• ي
.هذا هو سحر القيمة المنظورة، يرى المستهلكون سعر السر

ء • ي
 هو بالتأكي)ينظر المستهلكون إلى السعر على أنه انعكاس لقيمة السر

ً
(.د أفضلغرض أغلى ثمنا

ي المنطقة السكنية•
ز فز ز متشابهتي  ز أو شقتي  ز متشابهي  ون إعلاني 

وعدد الغرفعندما يقابل المشي 

 أفضل بشكل ما
ً
 ما قد يعتقدون أن الأغلى ثمنا

ً
 من الأخرى؛ فغالبا

ً
.ولكن إحداهما أغلى ثمنا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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، مما • ز ين المحتملي 
، مما يرفع عدد المشي 

ً
ل الأعلى سعرا ز ون على رؤية هذا الميز سوفيحرص المشي 

ل بشكل أشعبدوره يؤدي  ز .إلى بيع الميز

• 
ً
ل الأرخص سعرا ز يحة لن تلتفت إلى الميز ين، شر يحة أخرى من المشي  .ربما تجذب هذه الطريقة شر

ل بدأت • ز ل لأن رؤيتهم للميز ز ات الميز ز ين إلى ممي 
بالاعتقادسوف يلفت هذا أنظار المشي 

ل جيد غالىي الثمن
ز .أنه ميز

ي تؤيد هذا الاعتقاد
 عن النقاط الت 

ً
.لذلك سوف يبحثون أولا
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ادعم رفع السعر بانطباع جيد

ز عقارك عن كل العقارات المنافسة• ي تمي 
.اذكر أهم النقاط البيعية الت 

 من حيث النظافة كأبسط مثال•
ً
؛ عليك أن تجعله مختلفا

ً
ي مسبقا

.إذا كان العقار مبتز

ي بأن ع• ، ومن خلاله يقرر المشي 
ً
ي، والذي ربما يدوم طويلا قارك إعلانك يرسم الانطباع الأول للمشي 

.هو المناسب له
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الخطة البديلة

ي التفاوض على السعر؟• ما الذي سيحدث إذا ما قرر المشي 

ل للبيع• ز .ما هو أقل سعر يمكنك الموافقة عليه؟ قرر ذلك قبل عرض الميز

؟•
ً
ي السعر؟ قيمة مضافة مثلا

 من التفاوض فز
ً
ء آخر بدلا ي

هل أنت مستعد لعرض سر
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 )قم بالتجديد 
ً
لك قائم فعلا ز (إذا كان ميز

.إن التحديثات الذكية والموفرة للطاقة ترفع من السعر•

ل• ز ي الإعلان عن الميز
.تركيب الأجهزة الحديثة، ثم تتضمن ذلك فز

ي الإعلان •
ي الطاقة أضف هذه المعلومات فز

ل أو موفرة فز ز ي الميز
إذا كان لديك بالفعل أجهزة ذكية فز

ل ز ي هذه الأجهزة عند رؤية الميز .ثم احرص على أن يرى المشي 
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ي 
الوعي السوف 



ي رفع السعر
لا تبالغ فز

 من أن تجذ•
ً
ين بدلا ي الثمن من الممكن أن تبعد المشي 

، إذا بالغت فز
ً
.بهميجب أن يظل السعر منطقيا

ي •
 للسعر السوف 

ً
 عن المنازل المشابهة، ولكن احرص على أن يكون ملائما

ً
.ارفع السعر قليلا
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ي معلومة للمشي 

ي؛• ز أنركود سوق العقارات هو من أكي  مخاوف المشي  ي حي 
ود سوق ركوذلك لأن من الصعب التنبؤ به، فز

ين والمستثمرينالعقارات .يعرض العديد من الفرص للمشي 

ي هذا الوقت الحرج•
اء فز  بالنإذا قمت باتخاذ القرار الصحيح والمدروس؛ فإن الشر

ً
. سبة لكقد يكون مفيدا

ه  ومت  تبحث عن غي 
ً
ي عقارا .كل ذلك يعتمد على فهم مت  تشي 

ل فهذا نبأ عظيم• ز اء ميز .  عندما يفوق العرض الطلب سوف تنخفض الأسعار، وإذا كنت تريد شر

 على
ً
ل أحلامك بسعر مخفضسوف تكون قادرا ز اء ميز .شر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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دراسة السوق

.تحتاج إلى القيام بواجبك الأوللا تتعجل لاستغلال هذا الركود لأنك•

 منخفضة مق•
ً
ي تعد فعلا

 بالسوقتعرف على النطاق السعري للمنطقة لتستطيع تحديد القيمة الت 
ً
.  ارنة

.تعرف على المنطقة والخطط المستقبلية لهاوعلاوة على ذلك

ي •
ي من المرجح أن ترتفع قيمتها وتحدث إلى العديد من أصحاب العقالأحياء الواعدةابحث فز

ارات لفهم الت 

، وبمجرد الانتهاء ستكون .ني  أكير عرضة لاتخاذ قرار مستمدى الاستثمار قبل اتخاذ قرارك الأخي 
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رتب أمورك المالية

ي عنه•
ء لا يمكنك التغاضز ي

،على الرغم من أن أسعار العقارات قد تكون منخفضة. إعداد أموالك سر

 سيكون عليك تحمله
ً
اما ز .فإنها لا تزال الي 

اء؛ فمن الأفضل ضمان إمكانية الحصول عليه• إذا كنت ستبحث عن قرض عقاري لتمويل الشر

لعلى التوقيع قبل  ز .أوراق الميز

ي العقار•
التشطيباتلتقدر المبلغ الواجب إنفاقه على الإصلاحات أو يجب أن تتمعن فز

لك ز ي ميز
ي تود أن تراها فز

.الت 
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ابحث عن المبيعات الشيعة

 حيث•
ً
ز وآخر قد تجد عقارا هو أفضل يحاول المالك بيعه على وجه الشعة، وهذا بطبيعة الحالكل حي 

ي لأنه يعطيه .  قوة المساومةفرصة للمشي 

ت على مثل هذه الفرص النادرة فيم. المالك يحاول البيع بأي وسيلة ممكنة• كنك جعلها إذا كنت قد عير

ي تعمل
صالحكفز

حب• ي إنجاز عملية البيع لجلب المال لأغراض شخصية تتعدد أشكالها، في 
وقتهاالبائع رغبة البائع فز

.ببعض التنازلات 
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ابتعد عن الصفقة

ء على ما يبدو، فمن السهل أن تدفع نف• ي
 مثل هذا، ولكن ليس كل سر

ً
 واعدا

ً
سك نعم، قد لا تجد عقارا

اء   لشر
ً
 سليما

ً
ل، ولكن هذا ليس قرارا ز م بها.ميز ز انية والي  ز .مهما حدثحدد لنفسك مي 

ها• ي ظلتذكر . إذا كنت غي  قادر على التوصل إلى صفقة مربحة فابتعد عنها وابحث عن غي 
ركودأن فز

 العديد من الخيارات أمامكسوق العقارات،
ً
.هناك دائما

ي كل السلطة• ي العرض تمنحك أنت كمشي 
ل الذي تح. الزيادة فز ز  عن فقدان الميز

ً
ا لم به لا تقلق كثي 

.على سعر عادل يمكنك تحملهوحاول العثور 
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لا تقبل بحرب المفاوضات

ي أوقات ركود سوق العقارات•
فضة عند هذه المرحلة تكون الأسعار منخ. هي مضيعة للوقت، وخاصة فز

.بما فيه الكفاية؛ لذلك لا داعي لمحاولة خفضها أكير من اللازم

ي حالة رفض البائع هذا ال•
سعر فعليك ترك حدد السعر الذي تريد استثماره وحاول التفاوض للوصول إليه، فز

هالعقار يجب أن تستغلها فرصة استثماريةهذه ليست منافسة تريد الفوز فيها، ولكنها. والبحث عن غي 

.وتنتفع بها

ي انتظاركتذكر أن هناك العديد من الفرص الأخرى•
.فز
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تعرف على البائع والعقار

.  اسأل عن سبب بيع العقار وإذا كان هناك أي مشاكل حوله•

ي تحمي حقك•
، وكل الأوراق الت  ي

ي السؤال عن سندات الملكية وتسلسلها القانونز
.وتحافظ عليهتحرَّ الدقة فز

ي انتظاركتذكر أن هناك العديد من الفرص الأخرى•
.فز

، إذا كان العقار معروض للبيع منذ في  •
ً
طويلةة حاول أن تعلم مت  عرض البائع هذا العقار للبيع تحديدا

 مستعد للتفاوض وتخفيض السعرلم ومع ذلك 
ً
ي أن البائع غالبا

.يباع؛ فهذا يعتز
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ة الرابعــة المحــاضز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



 الصفقة مربحة؟
ً
هل حقا

لك الأول؟ هل ترى العديد من المنازل المختلفة كل يوم؟ هل يعجبك ب• ز اء ميز عضهم هل أنت مستعد لشر

ل المناسب لك؟  ز ز تجد الميز ولا يعجبك البعض الآخر؟ هل تتسائل كيف ستعلم حي 

ز • ل المناسب لك، الميز ز ل المثالىي هو الميز
ز ، الميز ل المثالىي

ز ل الملائم كل شخص لديه فكرة مختلفة عن الميز

.لاحتياجاتك ويسبب السعادة لك ولأشتك

ل المثالىي أو •
ز ض أنك تأكدت من تحقق جميع النقاط العملية؛ كيف تعلم أنك وجدت الميز لالمنفي  ز يز

المناسب لك؟
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احصرز الآلة الحاسبة

انيتك إلى الحد الأقض• ز ل بدون ضغط مي  ز
 تأكد من أنك قادر على دفع ثمن هذا الميز

ً
.أولا

؛ لذلك قبل أن تتعل• ي كل شهر لدفع الفواتي 
ل المناسب لك يجب أن لا يجعلك تعانز ز ل الميز ز ق بالميز

لراجع  ز اء هذا الميز انيتك وتأكد من أنك تستطيع شر ز .مي 

انيتك الشهرية• ز ل إلى مي  ز
انية إدارة الميز ز .لا تنس أن تضيف مي 
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الانطباعات الأولى تدوم أكير مما تتصور

نت• ي بعد البحث على الإني  ل من الخارج هو أول انطباع يأخذه المشي  ز .  مظهر الميز

ي ه•
ي أن هناك ما يعجبك فز

ل من الخارج يجذبك وتود رؤيته من الداخل؛ فذلك يعتز ز لمظهر الميز ز ..  ذا الميز
.بداية موفقة

 ومرحب•
ً
ل دافئا ز ي غاية الأهمية كذلك، هل يبدو لك الميز

ل من الداخل فز ز ؟ الانطباع الأول عن الميز
ً
ا

؟
ً
هل هو مكان يجعلك سعيدا

ل، ولكن لا تهمل حدس المش• ز ي الميز
ي؛ بالطبع ما زال عليك أن تراجع كل النقاط العملية الهامة فز ي 

 ما تكون صحيحة
ً
.فالانطباعات الأولى غالبا
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هل ترى الأثاث؟

ل• ز ل بمجرد رؤيته وتتخيل شكل تصميم الميز ز ي الميز
ل إذا بدأت تتصور ترتيب الأثاث فز ز ؛ ربما يكون هو الميز

.المناسب لك

ي كل غرفة منه وب•
 ما تريد تصميمه فز

ً
ل وأنت تعلم جيدا ز ي التجول عي  الميز

ل دأت تفكرإذا بدأت فز ز ي الميز
فز

ي طريقه إلى أن يصبح كذلك
لك؛ فربما يكون فز ز .كأنه بالفعل ميز
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قائمة طلباتك

ل المناسب لك يجب أن تتحقق فيه متطلبات عائ• ز ، الميز ل الخاطئ ز .لتكتأكد أن لا تنجذب إلى الميز

ي لا يمكنك التنازل عنها وقائمة للأشي: يجب أن تجهز قائمة بطلباتك•
ي تفضل قائمة للأساسيات الت 

اء الت 

ل المناسب لك يجب أن تتحقق فيه كل الطلبات الموجودة على قائمة الأساسيات. وجودها ز .الميز

ل• ز ي تفضل وجودها يجب أن تكون قابلة للتفاوض حسب درجة إعجابك بالميز
.قائمة الأشياء الت 
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لا تريد رؤية منازل أخرى

ل قد رفع مجال المنافسة ولا تود رؤية أي منازل بعد الآن لأنها • ز كيدبالتأ إذا كنت تشعر أن هذا الميز

لك ز .لن تكون أفضل منه؛ فهذا هو ميز

انطلق

ائه• ل المناسب قم بشر ز ي حواسك، إذا وجدت الميز
!لا تشكك فز

ي ال• لك المثالىي وأنت ما زلت تفكر وتقارن، أنت لست المشي 
ز اء ميز وحيد ربما يقوم شخص آخر بشر

ل بهذه المواصفات ز !الذي يبحث عن ميز
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مهارات ونصائح لأفراد العملية البيعية

ز ه• اء بأقل سعر ممكن، وبي  ي الشر وذاكذا عادة ما يريد البائع البيع بأعلى سعر ممكن، بينما يريد المشي 
كة؛ ولذلك وجدت المفاوضاتمن لا بد  .الوصول لأرضية مشي 

ز ال• ي من شأنها التفريق بي 
الجيدبائع البائع وظيفته تتطلب الكثي  من العمل والكثي  من المهارات الت 

ء ز أن يلتقوا بالكثي  من الناس والمحافظة. والبائع السي وكجزء من الوظيفة، يجب على البائعي 
ة على  .الناسمن علاقة جيدة مع شبكة كبي 

، وهناك إش• ز ل جديد يجب عليه أن يتعلم كيف يتفاوض مع البائعي  ز اء ميز ى عندما يريد شر ارات تدلك المشي 
.على أن البائع مستعد لأن يقتنع برأيك ويقبل أن يبيع لك

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



مهارات البائع

اهة. 1 ز :الصدق واليز

ي حاجة إلى•
اء العقارات أنت فز ي عالم بيع وشر

م الاتفاق بينكما و فز يعمل سوفالبائع الصادق الذي سيحي 

. بإخلاص للعثور على ما تريده

• 
ً
ي تعاملاته مع العملاء وأنيتبع مبدأ الشفافيةيجب أن يكون البائع دائما

.صلحتهميعمل من أجل مفز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اء. 2 معرفة عملية البيع والشر

، فمن ليس على دراية•
ً
اء والبيع بالتفصيل مهارة هامة جدا ز والأنظمة بامعرفة كيف تتم عمليات الشر لقواني 

 يحتذى به ولا على درايالجديدة والعقود وجميع المسائل القانونية الأخرى، فهو
ً
ة بكل الأمور ليس شخصا

.المحيطة بالعملية البيعية

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



الاستجابة الشيعة. 3

ي إذا طلب ذلك ليشعر بالطمأنينة وأنه اختار البائع الأفضل•  من المشي 
ً
.كن قريبا

• 
ً
ي الصورة مت  يكون ذلك ممكنا

 فز
ً
.كن متواجدا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



الوعي بالسوق المحيط. 4

ي منطقة معينة•
ل فز ز اء ميز علىء وذلك بنا . البائع يجب أن ينصح حول السعر الذي ستحدده لبيع أو شر

ي يعمل به
.علمه بالسوق العقاري العام والمنطقة المحددة الت 

ي السوقكن•
ات فز  لأي تغيي 

ً
، سوق العقارات يتغي  دائ. وإبلاغ تلك المعلومات للعملاءمستعدا

ً
ما

.العقارات ترتفع وتهبط طوال الوقت، وهذا له تأثي  على العملاءوأسعار 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



التواصل. 5

ي المنطقة وحت  س•
ز لأصحاب المنازل فز يدالقدرة على التواصل مع مختلف الناس، من كبار المسؤولي  .اعي الي 

.من جانب العملاءمهارات التواصل الممتازة تجعل البائع مرغوب فيه أكير •

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي نصائح للمشي 

ي التالىي ا
، وفز ز ل جديد يجب عليك أن تتعلم كيف تتفاوض مع البائعي  ز اء ميز ي تدلك إذا أردت شر

لإشارات الت 

.على أن البائع مستعد لقبول المفاوضات وتخفيض السعر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



العقار الخالىي 

لك انتبه للأدلة يمكن أن تعلم الكثي  عن موقف البائع ومدى استعداده لتخفيض السعر من العقار نفسه، لذ•

ل ز ل ج. عندما ترى الميز ز ي هذا أن البائع قد انتقل إلى ميز
 ما يعتز

ً
 غالبا

ً
ل خاويا ز  إذا كان الميز

ً
ديد بالفعل مثلا

 للتفاوض بشأن السعر
ً
.وهذا يجعله أكير استعدادا

ي مرحلة ا•
ل قد بدأوا فز ز ي أن سكان الميز

ل؛ ذلك يعتز ز ي الميز
ل إذا لاحظت الكثي  من صناديق النقل فز ز لنقل من ميز

ي التفاوض بشأن السعر
ي أنهم قد يرغبون فز

 يعتز
ً
.إلى آخر وهذا أيضا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
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المزايا الإضافية

، مثل أن يعرض البائع مزايا إضافية مع•
ً
ل، يمكنك أن تحصل على صفقة رائعة بطرق أخرى أيضا ز الميز

ل وقد يوفر عليك ذلك ال ز  قد يعطيك بعض الأشياء الإضافية مع الميز
ً
.كثي  من النقودإذا كان البائع متحمسا

ء• ي
 وليس أخذ أي سر

ً
.احرص على أن تأخذ ما تريده فعلا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
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ً
 والسعر المرتفع جدا

ً
السعر المنخفض جدا

ي أنه يهتم بشعة إتمام البيع أك•
 فهذا يعتز

ً
ل بسعر منخفض جدا ز ير من السعر، إذا كان البائع يعرض الميز

 أنه يمكنك التفاوض من أجل سعر أقل
ً
ي أيضا

.ويعتز

ي سوف يتف•  أن المشي 
ً
ي أنه يعلم جيدا

 يعتز
ً
، هذا غالبا

ً
اوض معه إذا طالب البائع بسعر مرتفع جدا

.من أجل تخفيض السعر، يمكن الوصول لسعر مناسب بعد عدة مفاوضات

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ة طويلة ي السوق في 
إذا ظل العقار فز

، إذا كان العقار معروض للبيع منذ ف•
ً
ة طويلة حاول أن تعلم مت  عرض البائع هذا العقار للبيع تحديدا ي 

 مستعد للتفاوض وتخفيض السعر
ً
ي أن البائع غالبا

.ومع ذلك لم يباع؛ هذا يعتز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



 
ً
إذا طالب بقيمة العقار نقدا

ي تخفيض السع•
 يمكنك التفاوض معه فز

ً
ل نقدا ز ر، إذا تفاوض معك البائع وطالب بدفع قيمة الميز

ز  ي الجاد المستعد لدفع قيمة الميز  مثل هذا البائع سوف يقبل بتخفيض السعر للمشي 
ً
.ل على الفورغالبا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



لمحات فاشلة

كة ليس بالأمر السهل واحتمال فشل• تعتي  ريادة الأعمال من أكير المجالات مخاطرة، فتأسيس شر

كة ناشئة هو احتمال كبي  أي  كته الناشئة. شر ي الحذر عند إنشائه شر
 لذلك على رائد الأعمال توجز

ً
تجنبا

.لا يحمد عقباهلما 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



كة أخرى إعادة إنتاج فكرة شر

كة الناشئة أو تقديم خ• كة بشكل كبي  بإبداع منتجات جديدة تنتجها الشر دمات بطريقة يرتبط نجاح الشر

كات الأخرى ئ آخر تعتي  بداية الفشل، لأن مب. مختلفة عن الشر وع ناسر دع الفكرة إن إعادة إنتاج فكرة لمشر

ي السوق
وع هو الأقدر على تنفيذها وستكون له الأسبقية فز .الأساسية للمشر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



التمويل المحدود

 ع•
ً
ي ستقف فيها عاجزا

ي اللحظة الت 
كتك الناشئة بتمويل محدود، ولكن ستأن  ن دفع متطلبات قد تنطلق شر

ي 
كتك من السوق إن لم تؤمن لها التمويل الكافز كتك الناشئة، وبالتالىي ستخرج شر

.شر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



الرؤية غي  المنطقية

 محدود•
ً
كة عالمية على الرغم من امتلاكها رأسمالا كة هدف الوصول إلى شر ، الرؤية كان تتضمن رؤية الشر

ً
ا

ي التكاليف لا تتناسب مع حجم إيراداتها، وبالتالىي ت
ة فز وعغي  المنطقية تسبب زيادة كبي  .سبب فشل المشر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
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انعدام التخطيط أو التخطيط الخاطئ 

وعه من دون أي تخطيط، مما يسبب هدر رأس• ي مشر
مال حماس رائد الأعمال الزائد قد يقوده إلى البدء فز

ي تسعى إليها
كة وتشتت أعمالها من دون وضوح الأهداف الت  .الشر

كته، ولكن قد تكون خططه غي  منطقية ومعتم• دة من ناحية أخرى يمكن أن يخطط رائد الأعمال لشر

وع لغياب على التقييم الشخضي لرائد الأعمال من دون الأخذ بالمعطيات الواقعية مما يسبب فشل المشر 

ك ي خطط الشر
.الواقعية فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
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ورية الإنفاق الكبي  على التكاليف غي  الصرز

وري• ة غي  الصرز  ولكن التكاليف الكبي 
ً
كات الناشئة قد تكون ناجحة وتحقق أرباحا ي تضيع بعض الشر

ة هي الت 

كة والمعدات غي  ا ة على مقرات الشر انيتها، كالتكاليف الكبي  ز ي مي 
 فز
ً
للازمة والعلاقات أرباحها وتسبب عجزا

وريةالعامة  .غي  الصرز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



اء ي الأعمال وتجاهل نصائح الخي 
الابتعاد عن حاضتز

ي مشاريعهم الناشئة و •
يبتعدون بعض رواد الأعمال يصيبهم الغرور ويعتمدون على أنفسهم فقط فز

اء التابع ي يمكن أن تقدم لهم الدعم والنصائح القيمة من قبل الخي 
ز لهاعن حاضنات الأعمال الت  .ي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



بصمات ناجحة

ي السنوات الماضية حقق قطاع الاستثمار العقاري ن•
 بالرغم من بعض الانتكاسات القليلة فز

ً
ا  كبي 

ً
 وتطورا

ً
.موا

ة ومتعددة، ولكن أيها هو الأفضل والأكي  والأه ي المنطقة كثي 
كات التطوير العقاري فز م؟شر

ي الخليج، هذه هي أ•
ي نمو قطاع العقارات فز

ي تساهم فز
كات الت  كات 5هم الق نظرة معنا على أكي  الشر شر

ي المنطقة
.تطوير عقاري فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



(الإمارات)إعمار العقارية 

ي الخليج، تأسست •
ي العالم وليس فقط فز

كات التطوير العقاري فز .م1997واحدة من أهم شر

ين سنة الماضية•  خلال العشر
ً
 ملحوظا

ً
كة تقدما  محفظ. تقدمت الشر

ً
كة حاليا ة متنوعة تضم وتمتلك الشر

.عقارات ومولات ومرافق ضيافة وترفيه، وكذلك مجتمعات متكاملة

، ويمثل هذا المشر • ي وع داون تاون دن 
كة بتطويرها هو مشر ي قامت الشر

وع الضخم واحد من أهم المشاريــــع الت 

ي ونافو  ي مثل برج خليفة ومول دن  ي مدينة دن 
ي جي متكامل به عدد من أهم المعالم السياحية فز .رة دن 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي العديد من دول ال•
 وتقوم بتطوير عدد من المشاريــــع العقارية فز

ً
كة تتوسع عالميا عالم المختلفة، كما أن الشر

ي العديد من أسواق العقارات العالمية
كة إعمار العقارية وجودها فز .فقد أثبتت شر

ي يونيو •
كة بحوالىي 2018فز

.مليار دولار9.7تم تقييم الشر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



(السعودية)دار الأركان للتطوير العقاري 

كة عام • ي سوق الأوراق المالية السعودي تداول برأس مال قدره 1994تم تأسيس الشر
، وهي مسجلة فز

.مليار ريال26مليار ريال وأصول قدرها 10.8

كة منذ تأسيسها بتسليم أكير من • ي المملكة العربية السعودية، 30وقامت الشر
وع عقاري راجح فز مشر

.مي  مربــع من المساحات التجارية500,000وحدة سكنية وأكير من 15,000وتضم هذه المشاريــــع أكير من 

ي التوسع•
 فز
ً
ي المملكة العربية السعودية قد بدأت مؤخرا

كة محفظة أعمال متنوعة فز ، تمتلك الشر بشكل عالمي

ي  .وكانت أولى محطات هذا التوسع هي دن 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



ي 
(الكويت)مبانز

كة عام • ي بورصة الكويت عام 1964تم تأسيس الشر
.1999وتسجيلها فز

ي والمشاريــــع العقارية•
ز تطوير الأراضز ي الكويت، تتنوع بي 

كة محفظة أعمال متنوعة فز ، تملك الشر

ي كذلك وإدارة 
كة مبانز مختلفالعقارات، وكذلك بناء وبيع وتأجي  العقارات التجارية، كما تقدم شر

كة هذا . الاستشارات العقارية ي الكويت والبحرين ومصر12وتمتلك الشر
كة أخرى تابعة فز .شر

ي ببناء وإدارة هذا المول الضخم ذو •
كة مبانز وع الأفنيوز، وقد قامت شر كة هو مشر يعد أهم مشاريــــع الشر

ي الكويتالتصميم 
.المعماري الحديث، وهو أكي  وجهة سياحية وترفيهية فز

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



(الإمارات)البدر العقارية 

كة عام • ي للأوراق المالية، وقد تم تس2005تم تأسيس الشر ي سوق أبو ظت 
كة فز جيلها ويتم تداول أسهم الشر

.2005عام به 

كة من خلال • ، وتعمل الشر ي ي أبو ظت 
كة بتطوير وإدارة مشاريــــع عقارية ضخمة فز تقوم الشر

نادق قطاعات رئيسية، تطوير وبيع العقارات، ومحفظة عقارات استثمارية، وإدارة العقارات، والفست 

فيه .والمدارس والي 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
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وع ضخم متعدد الاستخدامات ومستدام• وع جزيرة ياس، وهو مشر كة هو مشر يعد أهم مشاريــــع الشر

ز  وع وجهة سياحية فخمة وأسلوب حياة متمي  كة، ويقدم المشر .ويضم جميع قطاعات أعمال الشر

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
الوعي السوف 



خرافات السوق العقاري

• 
ً
ارية الكثي  من الخرافات العقهناك الكثي  من الغموض الذي يدور حول سوق العقارات، ويوجد أيضا

ض الناس أنها حقيقية ، فمثل أي مجال آخر. الذي يفي 
ً
الكثي  تظهر ولكن الواقع بعيد عن ذلك تماما

. ولا أحد يبالىي التحقق منها ومن صحتهامن الشائعات

نت أرض ولادة مثالية للحصول على معلومات كاذبةوعلاوة على ذلك فإن• ي المرة ا. الإني 
لقادمة لذلك فز

ي تسمع شيئا عن العقارات
من الخرافات العقارية 7وإليك. بنفسكتأكد من التحقق من المعلوماتالت 

.الشائعة والحقيقة وراءها

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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ي الكثي  من المال
وكيل العقارات يجتز

ز أن الوكيل الناجح• ي حي 
، نحن لا يمكن تجاهل كميةفز

ً
 جيدا

ً
ي دخلا

الوقت والجهد والمالقد يجتز

ي عمله
.  الذي يستثمرهم الوكيل فز

ي أنهيعمل العديد من وكلاء العقارات على•
حصليلا نسبة من عملية البيع قابلة للتفاوض، وهذا يعتز

.من المال من كل عملية بيععلى مبلغ ثابت

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
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ي الكثي  من المال
وكيل العقارات يجتز

ز نسبة من تلك العمولةوعلاوة على ذلك فالوكيل يحصل على• ي يتم تقسيمها بعد ذلك بي 
ه من الت  غي 

ي صفقة البيعالوكلاء 
ز فز لعمله، على الرغم من أنك قد تشعر أن الوكيل يطالب بسعر عالىي . المشاركي 

ي هو مسؤول عنهاأنيجب 
.لا تتجاهل النفقات الت 

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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لك ز اترك مجال للمفاوضات عند تسعي  ميز

 إلى حد ما، فإنه يمكن بسهولة أن•
ً
ز أن هذا قد يكون صحيحا ي حي 

.  يساء تفسي  الجملةفز

ي . المفاوضات لديها حدالذي وضعته، ولكنسوف يتفاوض على السعربالطبع أي مشي 

لك بنسبة : على سبيل المثال• ز ي ميز
ين قد يتجاهلون 20.000إذا كان لديك مبالغة فز ، فإن معظم المشي 

لك ز ي ميز
. حت  النظر فز
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لك ز اترك مجال للمفاوضات عند تسعي  ميز

ي الحديث لديه الكثي  من المعلومات ودراية جيدةلا تنس أن•  ما يبحث. عن السوقالمشي 
ً
وغالبا

ي 
ي بي. فكرة عن أسعار العقاراتلديهويكون السوقفز

ي سعر العقار الذي ترغب فز
عه، قبل الإفراط فز

. تتجاوز الحدودلا من أنكتأكد 
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اء العقار أنت بحاجة إلى وكيل عقارات لبيع أو شر

• 
ً
ي من المؤكد أنك سمعتها مرارا وتكرارا

بالاستعانة اسسينصحك كثي  من الن. هذه من الخرافات العقارية الت 

.بة عنكعلى الرغم من أن الوكلاء قادرين على القيام بهذه المهمة بالنيا. للقيام بهذه المهمةبوكيل
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اء عقار دون مساعدة مهناك العديد من. أنت لست بحاجة إلى وكيل• ي بيع أو شر
.  ن وكيلالأدوات لمساعدتك فز

لى العديد بوضع المنازل للبيع عتسمح لنا الآنالتكنولوجيا الحديثةكل هذا يتوقف على تفضيلك،•

كةمن المنصات .دون مساعدة من وكيل أو شر
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ز الوكلاء لا يوجد فارق بي 

ل؛ سينصحك العديد من الناس• ز ي ميز ي ن. باختيار أي وكيلعندما تجد نفسك تبيع أو تشي 
هاية المطاففز

 القيام بذلك
ً
.  إنها وظيفة بسيطة ويمكن لأي شخص تقريبا

ةمجموعة مختلفة من المهارات ودرجة متفاوتة من الخي  كل وكيل لديه. ومع ذلك ليس هذا هو الحال•
ي هذا المجال

.  فز

ز والوكيل الذي يعمل مع المشي  وعلاوة على ذلك فهناك• ز الوكيل الذي يعمل مع البائعي  . ينفرق بي 

ة والخصإجراء مقابلاتولذلك فمن المهم• ز الخي  ائص مع العديد من الوكلاء قبل اختيار أحدهم، قارن بي 
ي السوق

.الشخصية، وكذلك السمعة فز
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ي تباع
ي المواقع الرئيسية هي فقط الت 

المنازل فز

ي ه•
، لسنوات أض الناس فز

ً
ي عملية البيع هي أحد الخرافات العقارية الشائعة جدا

ذا المجال أهمية الموقع فز

ي شر أن الموقع هو العامل الأساسي والأهم
ين فز ائه، ومع ذلك عندما يتعلق الأمر بتسعي  العقار ورغبة المشي 

ة طويلةتم الكشف عن زيف هذه الأسطورةفقد . منذ في 

ي الحديث• ،المشي   داخل الفالسعر، وحالة العقار، ووسائل الراحةيبحث عن أكير من موقع رئيسي
ً
ل أيضا ز ميز

، فلا تقلق ي موقع غي  رئيسي
لك الذي يقع فز ز ي حت  إذا كنت تحاول بيع ميز !أمور مهمة للمشي 
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ز المنتج ستكون قيمة مضافة  أي عملية لتحسي 

ز أن بعض الإضافات• ي حي 
. تقوم بهقد تضيف قيمة لإعادة البيع، هذا لا يمكن أن يقال عن كل تغيي  فز

، ومع ذلك ه•
ً
ورة فرقا ناك إن رسم لوحة جدارية على جدران غرفة المعيشة الخاصة بك لن يحدث بالصرز

لك ز ي قد تضيف قيمة إلى ميز
. بعض التحسينات الت 
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لكتحديث المطبخ والحمام، واستبدال الأرضيات،تشمل هذه• ز .أو حت  إضافات خارج ميز

لكالمناظر الطبيعية• ز  أن تصنع فرق عند بيع ميز
ً
ات تحدث مع. يمكن أيضا وكيلقبل إجراء أي تغيي 

ه على سعر البيع  عن تأثي 
.عن ذلك وافهم أكير
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له ز ك الجار بالمبلغ الذي حصل عليه مقابل بيع ميز سيخي 

لك للبيع ربما• ز انكعند تسعي  ميز اء أو بيع منازلهمستسأل جي  ز أ. كم دفعوا مقابل شر ي حي 
ن هذه قد تبدو فز

 مفيدة
ً
. وكأنه فكرة جيدة فإنها لن تكون دائما

 معكعلى الأرجح•
ً
 دقيقا

ً
ان رقما  قد. لن يشارك الجي 

ً
 غامضا

ً
على ما طلبوه، أو يقولون أنهم حصلوا يعطونك ردا

. وموجزةليست معلومات واضحةوهذه

ي قاعدة بياناتك على معلومات من جارك وتذكر أن•
.هذه ليست بيانات موثوقة للمقارنةلا تبتز
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 لكم 
ً
شكـــرا

نس –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 


