
مهارات المستشار
العقاري المحترف

المقدمة

أنا مستشارك العقاري، أقوم بحل
المشكلات التي لا تعرف أنها لديك

بطرق لا يمكنك فهمها

1. مهارات أساسية للمستشار
العقاري المحترف

2. مهارات إضافية أو ثانوية
للمستشار العقاري المحترف

3. مهارات تنفيذية للمستشار
العقاري المحترف

المهارات الأساسية
للمستشار العقاري

المحترف

المهارات الأساسية
للمستشار العقاري

المحترف

مهارة جمع المعلومات وتحليلها

الثقة تكتسب من المعلومة
الصحيحة فإذا كنت على علم كافي
بالسوق تستطيع حينها أن تكتسب

ثقة عملائك

لا بد أن تتعلم جيداً الأمور القانونية
في دولتك

أن تعرف أنواع العقارات نفسها

أنواع العقارات السكنية (شقة -
دوبلكس - الفيلات بأنواعها -

القصور)

أنواع العقارات التجارية (تجاري
"Retail" - طبي - إداري - صناعي -

خدمي �فندقي - مخازن)
3- متابعة حالة العرض والطلب
على العقارات في المنطقة التي
تعمل بها والسوق العقاري في

الدولة ككل.

4- يكون لديك وعي ودراية جيدة
بحسابات الاستثمار العقاري وحسابات

ROI العائد على الاستثمار، أو ما يعرف بـ
،ROE والعائد على المدفوع المعروف بـ
وتعرف كيفية الحساب للعميل متى يبدأ
استرداد استثماره وحسابات الاستثمار.

القدرة على التحليل: يحتاج
المسوق العقاري إلى جمع

المعلومات التي تتعلق بالأوضاع
السياسية والاقتصادية المؤثرة

على سوق العقار،

المهارات الأساسية للمستشار
العقاري المحترف

مهارات التواصل

لا يمكن أن تعمل في مجال قائم
على التواصل مع الناس وتفتقد
لمهارات التواصل فمهارات
التواصل هي أساس العمل في

مجال العقارات

إذا لم تكن مستمعاً جيداً فلن تنجح
في مجال العقارات

من أهم مهارات التواصل مهارة
الاستماع الجيد، سواء للعملاء أو لزملائك

وشركائك في العمل.

أنت تمتلك أذنين ولسان واحد؛ لذلك
يجب أن تسمع العميل أكثر مما تتحدث

معه.

الإنصات للعميل يسهل لك عملية
تحديد مشاكله

يجب على المسوق التمتع بالقدرة
على استيعاب زبائنه ومنافسيه،

مهارات التفاوض

من أهم مهام الوسيط العقاري
المحترف هي التفاوض مع أطراف

العملية

تتفاوض على سعر العقار وتتفاوض
على سعر خدمتك وعمولتك

التفاوض مهارة تختلف تماماً عن
مهارة الحوار

أنواع التفاوض

قد تكون المفاوضات من النوع
التكاملي

2- وقد يكون التفاوض محصوراً بموضوع
واحد مثل نسبة العمولة، حيث يتم

التفاوض بين طرفين (المسوق العقاري
والعميل).

مراحل التفاوض

تبادل المعلومات

المساومة

إبرام الصفقة

مهارات التفاوض الخمس

1. إجادة التحدث

2. إجادة الاستماع
المستمع الجيد

ترك الطرف الآخر يتحدث دون
مقاطعة تحاشياً لخلق جو من

الجدل العقيم والتوتر.

ترك الطرف الآخر يستفيض في الحديث
بحيث يكشف بقصد أو بدون قصد عن
معلومات قد تفيد الطرف الآخر

3. إبداء الثقة بالنفس

4. التحلي بالصبر

5. احترام الطرف الآخر

الاستعداد

قبل أي معركة يجب أن تكون
مستعداً بشكل كبير لكل

الاحتمالات �لكي تفوز -كذلك الأمر
في التفاوض.

يجب أن تكون مستعداً بكل الردود
الممكنة وغير الممكنة

ً من المهم أيضاً أن تكون مستعدا
بشكل شخصي لمقابلة التفاوض �

سواء في لبسك أو ألفاظك.

يجب أن تكون متماسكاً وهادئ ولا
تأخذ الأمور بشكل شخصي.

عنصر الزمان والمكان

حاول أن تنتقي موعد ومكان
التفاوض.

حاول أن يكون التفاوض في مكان
محايد وهادئ �وفي زمان بعيد عن

أي ضغوط بقدر الإمكان.

لا تفاوض الأسد في عرينه.

كيفية تجاوز "الطريق المسدود"

هنا يجب أن تكون مرناً بقدر
ً استطاعتك، وفي نفس الوقت قويا

�ولا تنحني لأول ضربة، ولا
تصطدم مع كل الضربات.

المرونة في التفاوض تتجاول كل
الطرق المسدودة.  

أهمية التطلع إلى المكاسب
المتبادلة

كثير من المفاوضات تفشل لأن كل
طرف متمسك برأيه فقط بدون
النظر إلى المكاسب المتبادلة.

عملية التفاوض عملية البحث عن
المصالح.

اذا أظهرت للطرف الآخر مصالحه
ستجده متجاوباً معك جداً في

التفاوض.

التفاوض عبر الهاتف

يجب في حال التفاوض عبر الهاتف
أن نركز اهتمامنا على مسائل

محددة

التفاوض عبر رسائل إلكترونية
(إيميل)

من المناسب استخدام هذه
الطريقة في عملية تفاوض يكون
موضوعها محدداً بوضوح

التعامل مع الأسئلة الصعبة

قل بلهجة ودية أن السؤال في غير
موضعه أو على غير صلة بالموضوع

قل إنك لا تعرف الجواب

قل إنك تريد أن تتريث قبل الإجابة
عن هذا السؤال

أجب عن السؤال بسؤال

قراءة لغة الجسد

لغة الجسد صادقة ومعبرة عن
المشاعر

ي تعزز مهارات التواصل، كما أنها
أبلغ من الكلام.

من إشاراتها تعرف مدى القرب
من الشخص الآخر

وطريقة التنفس التي تدل على
ارتياح أو توتر، وتعابير الوجه التي

تنم عن انزعاج أو عكس ذلك.

نصيحة

لن يكشف لك أحد جميع أوراقه.
عليك أن تستشف ما يريده الطرف
الآخر، ولأن السبب الذي يعطيه لا
يكون أبداً السبب الحقيقي، فإنك
تستطيع استبعاد السبب المُعطى.

ً كن لطيفا

المهارات الإضافية للمستشار
العقاري المحترف

مهارة التخطيط

الوساطة العقارية تضعك في
مصاف رجال الأعمال؛ لذلك يجب
أن تكون قادراً على إدارة كل
مهامك؛ فأساس الإدارة هو

التخطيط.

Target أو الهدف يخصك أنت، وليس
ً هدف مديرك. لذلك يجب أن تكون عالما
باحتياجاتك وتستطيع تحديد أهدافك

بطريقة ذكية وصحيحة

أن تعمل بدون خطة أكبر فشل.

الإدارة تخطيط وتنظيم وتنفيذ
الأعمال والرقابة على تنفيذها

مهارة التنظيم
يجب على المسوق أن يتمتع

بالمهارات الإدارية؛ فعليه أن يدون
البيانات الخاصة بالعملاء بشكل

منظم ويحتفظ بها

مهارة إدارة الوقت
في مجال التسويق العقاري أن لم
تستطع تنظيم وإدارة وقتك فلن
تحقق أي شيء، وستفقد سمعتك

وعملاءك.

مهارة الطبيب النفسي
لكي تسعد العميل يجب أن تفهمه،
وهنا تأتي أهمية أن تكون الطبيب
النفسي الخاص بكل عملائك لكي
تفهم وتعرف كيف تتعامل مع أنواع

العملاء.

مهارة المعلم - المدرس
عندما تهتم بتوصيل المعلومة
بطرق مختلفة حسب طبيعة
العميل ستعرف أهمية أن تكون
ماهراً في توصيل المعلومة

كالمعلم

مهارات الأداء التنفيذية

مهارات التسويق

التسويق هو شطر وظيفة التسويق
العقاري  لذلك يجب أن تتعلم على

الأقل أساسيات التسويق

المزيج التسويقي يتكون من المنتج
والمكان والتسعير والترويج

حدد مواصفات منتجك بدقة لتلبي
احتياجات العميل وتنجح في تسويق

منتجك

لذلك أن لم يكن لديك المهارة في
تسعير العقار فلن تستطع تسويقه

بنجاح

مهارات التسعير

في عمليات إعادة البيع هناك
أفضل من طريقة لتسعير العقار
تندرج تحت أساس تحليل منافسة

.CMA السوق

أولاً: هناك عدة مداخل او مجموعات من
العقارات تجدها في السوق وقت

التسعير.

1- المداخل النشطة أو (العقارات
المعروضة للبيع حالياً)

وهي مهمة لك فقط فيما يخص قدرتك
على منافستها للحصول على مشترين

محتملين

فالأسعار المعروضة لا تمثل قيمة
العقارات في السوق إلى أن يتم
البيع وفقاً لها، ومعظم العقارات
تباع بالفعل بأقل من سعرها

المعروض بكثير

2- مداخل معلقة (عقارات معلقة)

المداخل المعلقة هي عقارات
كانت معروضة للبيع بالفعل ولا
تزال محل التعاقد ولم تباع بعد

فإن كان سعر عقارك أعلى من
الأسعار المطلوبة في العقارات
المعلقة فقد تواجه أيام أطول

لعرض العقار بالسوق من تلك التي
تأملها لعرض عقارك وإتمام بيعه

هي تلك التي تم بيعها في أخر ستة
أشهر، والتي يمكن مقارنة مبيعاتها

فهذه هي المبيعات التي سيضعها
المقيم عين الاعتبار عندما سيقيم

عقارك للمشتري

عقارات ملغاة

هذه العقارات التي تم رفعها من
السوق لأسباب عدة.

ندم البائع أو تراجعه عن البيع

سعر غالي جداً ولم يتقدم أحد
بعرض للشراء.

أيام عرضها طويلة جداً، وتم سحبها
حتى ينساها السوق.

تحتاج لإصلاحات كثيرة.

عقارات منتهية الصلاحية

هذه المجموعة من العقارات تعكس
أعلى متوسط لأسعار البيع لأنها لم تباع

في الغالب لم تسعر بشكل
ً منطقي. وبعضها يظهر أيضا

كعقارات �نشطة

دراسة المبيعات المشابهة

المبيعات المشابهة هي تلك التي
تشبه إلى حد بعيد مواصفات

عقارك؛

لذلك اختار العقارات الأقرب
لمواصفات عقارك في نفس

المنطقة من حيث الحجم والشكل
والحالة

مساحة مماثلة

يقارن المقيمون العقارات على
أساس المساحة

وأحياناً تكون العقارات ذات
المساحة الكبيرة أقل في سعر
المتر من ذات المساحات الصغيرة

- عمر واحد (سنة بناء مماثلة)
ا يمكن أن تقارن عقار تم بناؤه
حديثاً مع عقارات بنيت في
الخمسينيات أو الأربعينيات من
القرن الماضي لكونها مختلفة في

الطراز وطريقة البناء

أي شيء إضافي يمكنه وضع قيمة3- مزايا وتحسينات مماثلة
مضافة لقيمة العقار يزيد من
سعره عن تلك التي لا يوجد بها

هذه الإضافة.

الموقع

الكل يعرف أن السوق العقارية
تعتمد في تسعيرها على الموقع ثم
الموقع، والمنظر الذي يطل عليه
العقار، والشوارع الرئيسية،
والطرق والمحاور الرئيسية. أحد أهم عناصر التسويق هو

الترويج

الترويج الشخصي هو أحد أهم
مهارات المسوق العقاري

المحترف لذلك يجب أن يكون
أسلوب حياتك هو التسويق

العقاري.
حاول بقدر الإمكان أن يكون كل
كلامك مع الناس في مواضيع تخص

العقارات والاقتصاد

أحد أهم عناصر التسويق هو
الترويج

الترويج لعقارك هي العملية
الظاهرة أمام العملاء المحتملين.

اهتم بمهارات الترويج العقاري
لتكسب عملاء أكثر.

الإعلانات هي الوسيلة الظاهرة
أمام العملاء المحتملين؛�لذلك

اهتم بها جيداً.

اختر بعناية القنوات الإعلانية التي
ستعرض فيها خدماتك، �ومن ثم

عقاراتك.

استخدم مواقع التواصل الاجتماعي
لتوعية الناس عن سوق العقارات

وما يدور حوله
ً عند الإعلان عن عقار راعي جيدا
اختيار القناة الإعلانية المناسبة

للعملاء المحتملين؛

مهارات البيع
المزيج الترويجي يتكون من

مجموعة عناصر

البيع الشخصي

الخلق الحسن

. المعرفة القوية

. مهارات البيع

العملية

والمهارات الأربع

القدرة على تغيير مواقف العملاء
غالباً ما يواجه البائع من قبِل
العميل المستهدف بالرفض أو
الشك والتردد لعدم الشعور بالثقة
التامة عن صحة ما يتحدث به البائع
عن المنتج الذي يكون بصدد عرضه

وترويجه

التعرف على مؤشرات الشراء

تعكس هذه المهارة الهامة حدس البائع

وقدرته على التعرف على ما قد يبدر من
العميل من قول أو تصرف يعطي

إشارات تبين رغبته في شراء المنتج �
الذي يعرض عليه؛ فقد تكون مؤشرات
الشراء واضحة من خلال حديثه أو من
خلال أسئلته أو من خلال اهتمامه

وطريقة إقباله وإيماءاته

التعامل مع اعتراضات العملاء
تستدعي هذه المهارة من البائع
ضرورة التعامل مع اعتراضات

العملاء، ومعالجة مواقف الاعتراض
التي قد يبدونها أثناء العرض البيعي
بإيجابية وأريحية تامة "مهارات البيع

- فن البيع".

انواع الاعتراضات

الاعتراض الحقيقي

وهو اعتراض صادق يبديه العميل،
قد يكون بسبب عدم المعرفة
بالمنتج أو عدم معرفة فوائده

ومزاياه

الاعتراض المتملص

هو الاعتراض الذي قد يبديه بأحد
الأشكال التالية: "دعني أفكر في
الأمر"، أو "دعني أؤجل الأمر لغد"،
أو "سأعاود الاتصال بك الأسبوع

القادم".

اعتراض نصف الحقيقة:

: هذا اعتراض يبديه العميل، وهو
مبني بجزء على الحقيقة وبجزء

أخر على عدم الحقيقة

الاعتراض الذي لا جواب له
(الميؤوس منه):

وهو الذي لا تجدي معه المحاولة،
ويجب على البائع ألا يتشبث
بالعميل لاستحالة إبرام الصفقة

معه.

الاعتراض التافه

اعتراض لا يعبر بالضرورة عن
ً حقيقة موقف العميل، وهو غالبا
اعتراض شكلي يلجأ إليه العميل

القدرة على إتمام الصفقة
Closing

إرشادات عامة للتعامل مع
الاعتراضات:

يمكنك التعامل مع غالبية
الاعتراضات التي تواجهك اذا
تدربت ببساطة على النماذج.

دائماً، دائماً، دائماً وافق مع عميلك
على أن قلقه أو مخاوفه أو

اعتراضاته في محلها باستخدام
الآتي

قل لعملائك جمل مطمئنة مثل:
غالبية عملائي كانت لديهم نفس
النقاط قبل أن يدرجوا عقاراتهم

معي.

إياك إياك إياك أن تستخدم كلمة "ولكن"
لأنها بشكل أساسي تخبر العميل أنه
مخطئ، واذا أخبرتهم أنهم مخطؤون
فإنهم وبشكل طبيعي سوف يبحثون عن

أخطائك

Closing مهارة إتمام الصفقة

تعتبر هذه المهارة صلب وجوهر
العملية البيعية

لأنها تعكس أهمية الدور المنوط
بالبائع في إتمام عقد الصفقة

(Closing)

العملية

أن تكون عملياً ولا تضيع وقتك أو
وقت العميل واحدة من أهم

المهارات التي يجب أن تتقنها لكي
تكون بائع عقارات جيد

ضع أمامك خطوات البيع، وحين
تنتهي من خطوة ابدأ في التي تليها
مباشرة دون إضاعة وقت أو

مجهود.

عوامل بيع أي عقار
هناك أربع عوامل تزيد فرصة أي

عقار في البيع:

1. رغبة البائع الحقيقة في البيع.

2. حالة الطلب على نوع العقار.

3. التسعير.


