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مقدمة

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



ياجات السكان معرفة احت، وي  هدف إلى نشطة ومجالات المعرفة التسويقية الحديثةأحد أيعد التسويق العقاري •

.املة عليهاهداف المنظمات العأوالعمل على تلبيتها بما يحقق رفاهية المجتمع، و ،الحالية والمستقبلية

ي الضوء على لأ أي مجال آخر؛ همية عنأيقل التسويق العقاري لا•
عمرة نواع المنتجات المأهم أحد أنه يلقر

ائح  ي تشغل تفكي  واهتمام جميع شر
.لمجتمعاالتر

ي يبحث الفرد عن ساسيةحد الحاجات الأ أيعد فالعقار •
ي المستوى الأإالتر

بكللأ لى جانب اإول شباعها فز ،والشر

ي البشر العيش بدون مسكن
ي اليقيهمفلا يمكن لبتز

ي الصيف، وبرودة الجو فز
.شتاءحرارة الشمس فز
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نبذة عن التسويق العقاري

ها وألى نقل ملكية العقارات إالهادفة ةنشطة والفعاليات التسويقيالأ مجموعةهو • ة حاجات ومعرف،تأجي 

.إلى العميلوتقديم الاستشارات ، ليها إالسكان الحالية والمستقبلية 

ي تحديد احتياجات العملاء ورغباتهم وتلبيتها فالأ هو •
ت العقارية المرغوبة ما يتعلق بتطوير المنتجايساس فز

ز  ز والمرتقبي  .والاتصال والتواصل الفعال مع العملاء الحاليي 

وي    ج والتسعي  تستخدمها •
كات توليفة من عناض أو أدوات مثل التوزي    ع والير شباع إهدف العقارية بالشر

ي نفس الوقت تحقق لها أهدافها التسويقية،حاجات السوق
.وفز
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تعريف التسويق العقاري

ة للعملاء من العلم تمكن المنظمة العقارية من تكوين قيمدارية على قدر عال  إيعد بمثابة عملية •

.لتحصل منهم على قيمة بالمقابلوبناء علاقات قوية معهم

بتكارها ساليب اأو العقاريةتتضمن هذه العملية منظومة أعمال وأدوات محكمة تتمثل بالمنتجات•

ها وترويجها وتوصيلها   إوتصميمها وتوزيعها وتسعي 
 
وبما يحقق ،باتهملحاجاتهم ورغلى العملاء طبقا

.أعلى مستويات الرضا لديهم
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ز الأ • ي صالتسويق العقاري ليس مجرد نشاط يجمع بي 
ي أو المالك أو المستأجر فز ،فقة عقاريةطراف المشير

اء أو تأجي  اويقوم الوسيط العقاري بالعمل كوكيل عن الأ  ي عملية بيع وشر
.لعقاراتطراف المشاركة فز

ي السوق ا•
ي فز
ي باختيار السوق العقارية المستهدفة أكير مما هو معتز

،لكليةالتسويق العقاري معتز

.وهذا يمكنه من خدمة تلك السوق المستهدفة بشكل أفضل
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التسويق العقاري



ي رغبات• سواق الأ التسويق العقاري منظومة أعمال كاملة يتم تصميمها لتخطيط منتجات عقارية تلت 

ها وترويجها وتوزيعها لتحقيق أهداف المنظمة العقارية .المستهدفة وتسعي 

ي مجال التسويق العقاري أبعد من •
ي مجال التإو ،ن يكون مجرد الرب  ح الماديأالرب  ح فز

سويق العقاري نما يمتد فز

ي بالنسبة لبعض مؤسسات ال إلى أن يكون اجتماعي أو إ
ي تقدم مساكنسانز

صحاب ن لأ سكان الحكومية التر

.الدخول المحدودة
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فكرة وهدف التسويق العقاري
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ين• نها تسوق أيث مكانيتهم حإفضل الفرص العقارية المناسبة لاحتياجاتهم و أاختيار علىمساعدة المشير

كات التطوير العقاريلعديد منل .شر

• 
 
كات أيضا توفي  مل علىحتياجات العملاء يجب العالذا عند معرفة ؛توفي  متطلبات كل من العملاء والشر

ي تناسب إمكانيات العملاء
.السلع العقارية التر

ي هو أن تعرف حيث أن مفتاح التسويق العقار ،تحديد الأدوات والأساليب التسويقية المناسبة لكل عميل•

ي معه جش 
 كيف تجذب العميل وكيف تبتز

 
.من الثقة المتبادلةا
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الخدمة رضا العميل عنىحتياجات العميل، فإن أول ما يهتم به التسويق العقاري هو معرفة مداتلبية •

ي إبقاء قاعدة البيانات كما هي 
ي زيادة ع،التسويقية، حيث أن إرضاء العملاء يساعد فز

 عدد الويساهم فز
 
.ملاء أيضا

ي تزايد ،المنتج العقاري ذو طبيعة مختلفة•
ل الكثي  من الوقت وربما يستهلك العمي،ستمر محيث أن قيمته فز

ي 
اء العقار افز  معرفته لسوق العقارات قد يكونىلذلك فمهارة المسوق العقاري ومد؛تخاذ قرار شر

ا
 مهمعامل

 
ا

ي إقناع العميل بالمنتج العقار 
 فز
 
.يجدا
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خصائص السوق العقاري
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الندرة•

عدم التجانس•

غلبة الطابع العقلىي •

البيع الشخصي •

الطويلالعمر •

العرض والطلبمحلية •

وي    ج للعقارات• تكلفة الير

ثمن العقارارتفاع •

القيمة والرضا•

المنافسة•
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درة
ُ
:الن

.  نواعها بالندرة، أي بقلة العرض عن الطلبأتمتاز العقارات بشتر •

كب توا غراض تتسم بأنها لاشباع حاجات السكان لمختلف الأ بنية المخصصة ل ن المساحات والأ أذ إ

ة وشيعة،  حاجة السكان المتنامية والمتطورة بنسب كبي 
 
ي البلدان الناميةخصوصا
.فز

، والهجرة من الريف فالزيادات السكانية،• ز مدينة ومديإوالانشطار العائلىي خرى، أنة لى المدن، والهجرة بي 

ز المدن والأ ونمو المدن الصناعية الشي    ع، ،المعيشةوارتفاع مستوياتحياء،وحركة السكان وانتقالهم بي 

ز  هاخرى،ألى إوالانتقال من طبقة ،نمو الطبقات الاجتماعيةو ،فراد المجتمعأوالحركة الداخلية بي  .  وغي 
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.السكنيةعوامل تساعد على زيادة الطلب على العقارات السكنية وغي  سبق هوما كل•

 ن لم يكن إ-العقاراتمع انخفاض نسبة نمو هذه •
 
 لمدة طويلة مستقرا

 
. نسبيا

.نواع العقاراتأوهكذا الحال بالنسبة لجميع •
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عدم التجانس

، والتصميم،ةمن حيث الموقع، ومقدار المساحةوغي  متجانسةنها متنوعأصنافها بأتمتاز العقارات بشتر •

ز ةوحجم البناء، والمواد المستخدم ي البناء، مما يجعل لكل منها مي 
ه من العقارات ةخاصةفز ه عن غي  ز تمي 

ي الغرض
.حتر المتشابهة منها فز

ي السعر الذي يود لكل عقار أ•
ي تنعكس فز ةذا كان الموقع والمساحإن يدفعه فيما أهمية معينه لدى المشير

 
 
ها يعد ملائما  أبالنسبة له والتصميم، وغي 

ا
ي العمارات متجانسة، وحتر لو قلنا بأن الشقق السكنيصل

ةفز

ي الطابق الأ؛ فإمن حيث التصميم
ي أول ن موقعها فز

.ةو الثالث يجعلها غي  متجانسأو الثانز
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العقلىي الطابع 

اء بالنسبة لجميع  نواع العقارات يخضع لاستشارات ومقارنات أالطلب على العقارات واتخاذ قرارات الشر

 أومشاورات تكون 
 
 حيانا

 
، وتوقعات المستقبل،ةوتدخل فيها حسابات الرب  ح والخسار ،طويلة نسبيا

اءصدقاء والأوالأ ةفراد العائلأك،ةكما يكون للجماعات المرجعي ي قرارات الشر
.قارب تأثي  فز
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الشخصي البيع 

اء العقارات بمختلف له  ي التأثي  على قرارات شر
ز فز ةأي يكون للوسطاء والسماش نواعها،أدور متمي 

ي تأثي  
ز فز ين لعقد صفقة البيع،إمتمي  ز والمشير والمؤجرين والمستأجرين لعقد قناع كل من البائعي 

ي مجال الأ ةيجار من خلال الموقع الذي يحتله الوسطاء والسماش صفقة ال 
ةوالخي  ةسعار والقابليفز

ي مجال التفاوض وال
.قناعفز
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الطويلالعمر 

•، ي ،ةبشعو العمر الطويل وعدم قابليتها على التلاشر أتمتاز العقارات على العموم بالثبات النست 

نها تبقر شاخصة لمدة طويلة قد تستمر لعدة عقود ألا إو تصميمها،أي  شكلها ينعم قد يمكن تغ

ي موقعها حتر و فالأ
ي تبقر كما هي فز

به منهاأن تم استخراج بعض المعادن إراضز .و الير

ي مكانها لمدة طويلالأ •
( صبح موقعها غي  ملائمأن إو )خر آلى مكان إولا يمكن نقلها ةبنية تبقر فز

قامة البناء لةرض فارغأواحتمال عدم وجود ،ةموال من جهلى مبالغ طائلة من الأ إبسبب حاجة ذلك 

ي نقل بناء من موقع ةعليها متر ما وجدت الرغب
.خرآلى موقع إفز
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محلية العرض والطلب

 إف؛ خر ولا يمكن نقلها من مكان ل ،ةن العقارات ثابتأبما •
 
 ن سوقها يعد سوقا

 
ثر أ، فالطلب عليها يتمحليا

والمستشفيات والمدارسكالكهرباء والماء والطرقةلخدمات العامابموقع العقار من حيث توفر 

ط هاأوخطوط الهاتف،ةومراكز الشر .و قرب  ها منها، وغي 
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محلية العرض والطلب

ز الأ الطلب • هاوبيئية ةنفسها لاعتبارات اجتماعية واقتصاديةحياء داخل المدينة الواحديختلف فيما بي  .وغي 

 الحالىي وعرضها وجودها تيان بعقارات من مكان ذ لا يمكن ال إعلاه،ألنفس المقاييس يخضع العرض •
 
ماديا

ي 
 ن عرضها المادي سيكون إف-علاهألنفس السبب خر، آمكان فز

 
 أمحليا

 
لى كل عقار إن النظر إفوهكذا ،يضا

 
 
ا ز ي خر بحسب الموقع عن العقار ال يصبح متمي 

.الجغرافز
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وي    ج للعقارتكلفة  الير

و ترويجية لكل عقار أعلانية إسبب عدم تجانس العقارات، مما يجعل الحاجة قائمة لتصميم رسالة 

 
 
ض بصورة منفردة تقريبا ي يفير

ها من البيانات التر ن تحملها الرسالة ألبيان خصائصه وسعره وموقعه وغي 

ويجية، كما أةعلانيال   إن حاجتها أو الير
 
ايد يجعل كلفة ترويجها عالية نسبيا ز .لى جهود البيع الشخصي بشكل مير
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ثمن العقارارتفاع 

 سبب بشكل عام •
 
ها خرى،بالمنتجات الأ قياسا اؤها وتأجي   يجعل شر

 
.لهابالحاجة الفعلية الملحة مرتبطا

اء مع توفر التوفر • ز بالشر ائية العالية لدى الراغبي  اء القدرة الشر .يجارو ال أرادة والعزيمة لعقد صفقة الشر
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والرضاالقيمة 

ي مجال أالمنظمات العقارية جميعها تدعي •
.القيمةعمال أنها تعمل فز

ي يدركها ةوالتكاليف الملموسةالفائدهي : ةالقيم•
يالمُ وغي  الملموسة التر .شير

ي أدراكات إذا كانت إ• .راض  نه سيكون غي  إقل من توقعاته فالمشير
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المنافسة

، والعالمي • ، والقليمي ي السوق العقاري المحلىي
ات الرئيسية فز ي أحد المتغي 

اتيجياتتؤثر التر الدارية، على الاسير

كة العقاريةوالتسويقية .، والمالية، والنتاجية للشر

ي السوق العقاري•
.نوع وشكل ومستوى المنافسة فز

ي مجال ال •
ي مجال الوساطة العقارية بالذات حتر فز

ز فز ز أو المبتدئي  .نفسهعمار تنامي عدد المنافسي 

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

خصائص التسويق العقاري



أخطاء وعوامل تؤثر على التسويق العقاري
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التسويق العقاريأخطاء 

.عقاريمساواة التسويق بالبيع وعدم وجود تسويق •

ي للعميل وليس على رعاية •
ان  ز على الطلب الشر كي 

.العميلالير

.العميلعملية تعامل مع محاولة تحقيق أقص رب  ح من كل•
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أخطاء التسويق العقاري

.بالعلاقاتسلوب للتسويق أي ألى إالافتقار •

تكلفةهو التسويقية نفاق على الانشطةن ال أدارة بعضاء مجلس ال أاعتقاد معظم المديرين و •

 وليس 
 
.استثمارا

ز • ي المدى القصي  وليس المدى تركي 
.البعيدالمديرين على النتائج فز
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التسويق العقاريالعوامل المؤثرة على 

ي يتغي  معه الطلب 
ي الشكل الديموغرافز

ي كلما زاد الطلب على العقارات، والتغيي  فز
كلما زاد التعداد السكانز

 
 
ي عدد السكان ولكن أيضا

ي ليس فقط فز
ي السن وحجم العائلة بالسلب أو اليجاب، والتغيي  الديموغرافز

فز

.وما له من تأثي  على نوعية العقار
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:البطالة ومستوى المرتباتعدل مُ •

اء العقارات،  ة وتوجد له تأثي  مباشر على قدرة المستهلك على شر ز هناك صلة مباشر بي 

اء العقاراوعملية المادي الاستقرار  .تبيع وشر

: الأشغالعدل مُ •

.هو نسبة العقارات المستخدمة إلى نسبة العقارات الموجودة بالسوق

: العقارات غي  المستغلةعدل مُ •

.بالسوقهو نسبة العقارات غي  المستخدمة إلى نسبة العقارات الموجودة 
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: الثوابت العقاريةتحديد •

ز الأطراف لتحديد الملكية المستقبلية بعد إتمام عملية البيعوجود  .عقد بي 

فصول العام الأربعة مربطة بالعرض والطلب•
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ة الثالثةالمحاضز
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حقائق ونصائح وتحذيرات
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يان الحياةالعميل يعد بمثابة • لعملكشر

ي مؤسستك•
ة أسئلتهم العميل هو الشخص الأكير أهمية فز ة العملاء وكير فلا تمل من كير

.وإن كانت بدون جدوى

 لزعاجكستمرار عملكالعميل هو الهدف الأول والأخي  لا •
 
 جديدا

 
.فلا تجعله يشكل مصدرا

حقائق ونصائح وتحذيرات

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



من بعض عبارات المدح والثناءمانع نه شخصية مرموقة وحاول ألا تقلل من شأنه ولا أالعميل على عامل •

كةلا تنفره من شكل من الأشكال حتر يبألا تجادل عميلك • .الشر

إزالة مخاوفهم على وأن تعمل بقدر المستطاععمل على إشباع حاجات ورغبات وتوقعات عملائكا•

.وأسباب شكواهم

ي يمكنك أن تقدمها لهنتباهيستحق العميل أعلى قدر من الا •
والمعاملة المهنية المهذبة التر

 تذكر •
 
 دون عملاء لن :دائما

 
.الأساسلعملك فائدة من نيك

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

حقائق ونصائح وتحذيرات



الفوائد ولا تذكر الصفات اعرض •

لا تسأل السؤال بدون توقع إجابته•

اجعل الحيوية مصدر إلهامك وغاية للوصول إلى هدفك•

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

حقائق ونصائح وتحذيرات



كات التسويق العقاري ز شر كات التطوير العقاريالفرق بي  وشر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



كات  التسويق العقاريشر

وعات • ي مصر تقدم لك قائمة طويلة من المشر
كات التسويق العقاري فز ي مواقع مختلفة العقارية شر

فز

ة المتجر الواحد )مختلفةوتسهيلات وبأسعار  ز .(One Stop Shopتوفر مي 

ي • .بيععمولة علىلا تحصل من المشير

.والعروضأفضل الحلول هوتتنافس لتقدم لللعميل تقدم أفضل خيار •

ز علىتعتمد على• يي 
.لاحتياجاتهماختيار أفضل الفرص العقارية المناسبة مساعدة المشير

.البعيدالعلاقة مع العملاء على المدى توطد •

كات التسويق العقاري ز شر كات التطوير العقاريالفرق بي  وشر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



كات  التطوير العقاريشر

ي كل المشاري    ع •
ي لها الملكية الكاملة فز

.بإنشائهاتقوم التر

.للغي  ولا يمكن أن تسوق فقط، متاح لديها بيع وتسويق مشاريعها •

.مباشر نفسية للتعامل مع المالك بشكل تتمتع بطمأنينة •

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

كات التسويق العقاري ز شر كات التطوير العقاريالفرق بي  وشر



ة؟ ز كات التسويق ممي  لماذا شر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



 15منذ •
 
ن المنافس الرئيسي ا، وكالعقاريلم تكن هناك ثقافة أو مفاهيم محددة لمهنة التسويق عاما

كات  .والسمسارالعقار هو حارس للشر

كات لتعريف العملاء بنفسها وبخدماتها واختلافها ت• ، وقد شهعن وسعت الشر ي
دالتسويق العشوان 

 السوق 
 
 تدريجيا

 
امن مع تغي  شكل المنتج تحسنا ز

.العقاريبالير

ة؟ ز كات التسويق ممي  لماذا شر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



الذي لا يقوم بتنفيذ خدمة جيدة للعميل، كما يمارس نشاطه دون أي رقابة أو حفظ السمسار •

هلحقوق  ائب وغي  ي الرسوم والصرز
.الدولة فز

بجلبابهالسمسار على الاختفاء مع وجود أصحاب الياقات البيضاء وحاملىي اللاب توب، أوشك•

، (سمسار عقارات)فتة اسمه وطبيعة عمله لاأسفل شمسية بجوار المشهور وجلسته 

ي  
.لمكانياتهأي منا الاستفادة به لتوفي  المسكن أو العقار المناسب على من السهل كان والتر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

ة؟ ز كات التسويق ممي  لماذا شر



ي حاجة ماسة لمن يتشير أجل أن ن م•
أو تبيع شقة أو عقار أو قطعة أرض ستكون بالقطع فز

.بينهمالعديد من الاختيارات لتفاضل يساعدك ويعطيك 

كات التسويق العقاري لتقدم لنا خدماتها المتنوعة ومنتجاتها • .المختلفةأصبحنا نلجأ إلى شر

توفي  فيما يخص السكن أو الاستثمارفالعمل على تعطينا مختلف البدائل والحلول العقارية•

ي حالة استمرارية ودون للعملاءأساسية سلعة 
.توقفيجعل الطلب فز

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

ة؟ ز كات التسويق ممي  لماذا شر



ي 
ة الأ السنوات فز كات تسويق عقاري تعتمد علىإلىظهرت حاجة السوق خي  ز مساعدة شر يي 

المشير

نها تسوق العديد أحيث ، مكانيتهمإو فضل الفرص العقارية المناسبة لاحتياجاتهمأاختيار على

وعات من  ي وقت العقارية المشر
ي الأ ،واحد فز

كة التطوير عمولتها منخي  تحصل علىوفز .العقاريشر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

ة؟ ز كات التسويق ممي  لماذا شر



ة الرابعة المحاضز

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



مواصفات المسوق العقاري الناجح

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



:الناجحالمسوق العقاري مواصفات 

ي سوق ضخممسوق عقاريعندما يعمل
من الصفقات إتمام العديد فستكون لدية القدرة على ناجح فز

عن الدول العربية نجد أنها عبارة ، وبالحديث "الأموال"بذلك على الكثي  من العمولات وسيحصل 

.وفرص النجاح فيها مواتية لكل من يتمكن من العمل بطريقة صحيحةوضخمة أسواق خصبة عن 

مواصفات المسوق العقاري الناجح

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



العقار

ي المشير المسوق

وي    ج أساليب الير

تبادل المعلومات

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



، حجم الطلب على العقارات بأنواعها المختلفة  • مرتفعة، والأسعار كذلك، وحجم العرض  كبي 

ة والعمولات   ز الأسباب ساعدت بالفعلوهذه كبي  ز العقاريي  ز "العديد من المسوقي  "المتمكني 

.الأموالعلى الكثي  والحصول من الصفقات الكثي  إتمام على

مربحةيمكنك أن تتحول من شاب عاطل أو موظف براتب قليل أو صاحب مهنة غي  •

.على عقد وإتمام العديد من الصفقاتوقادر ناجح عقاري إلى مسوق 

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



ما تعملحب 

ي ستساعدك والرغبة من البداية حب مجال التسويق •
ي العمل به من أهم النقاط التر

فز

ي 
اتك وكل إبراز فز ز ي العمل مما يجعلك ممي 

 جهودك فز
 
 وظاهرا

 
ا ز ي المجالممي 

.فز

ي إدراك أهمية ( تعمل ما تحب.. تعمل حب ما )فمقولة •
ي مضمونها مهم للغاية فز

التفانز

ي العمل والاجتهاد
.فز

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



الصي  

ي بداية عملك ك مسوق عقاري قد تجد أن جميع الصفقات أو الفرص•
ةفز .المتاحة أمامك ليست بالكبي 

بحك بعض الأموال وستعلمك كيفية العمل وكيفية إتمام الصفقات • الصفقات القليلة سير

 
 
ي وستكون سببا
ي المجال الذين يمكن إتمام بعض الصفقات فز

ةمعرفتك بأشخاص كير فز الكبي 

.عن طريقهم

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



الثقةبناء 

 على الثقة بالنفس تجعلك •
 
قدرةستكون لك لبق، وبالتالىي التحدث بشكل قادرا

.وستحصل بذلك على ما ترغبالأطراف، على إقناع كافة 

.ثقة العميل بك أهم أسباب نجاحك لكي تصبح مستشاره العقاري الأوحد•

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



المعلومةصدق

، فتخيل أنك  • ي الحياة بشكل عام وبدونها ستخش الكثي 
عقاري أوضحت ك مُسوق من الصفات الهامة فز

ات وعيوب العقار فسيشعر بأنك شخص للشخص  ز اء كافة ممي  ي الشر
غب الراغب فز م، وسي 

محير

ي 
ي قادم الصفقاتفز

.التعامل معك فز

ي حال عدم إتمام الصفقة فلن تحصل على عمولة •
امه بالطبع، فز ولكن لن تخش احير

ي المستقبل أكير أخرى تعاملات هناك تكون وقد 
.ربحيةبينكما فز

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



دائرة العلاقاتتوسيع 

ي السوق 
العقاريعليك السعي بشكل دائم بفهم السوق وتوسيع العلاقات الاجتماعية والعملية فز

 بكل لتكون 
 
ي ملما

ي المجال وعلى معرفة جيدة بأهم الشخصيات فز
منلتتمكن المجال من يعملون فز

.على السيطرة بشكل جيد على المجالوالقدرة احتواء الوضع 

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



الدائمالطلاع 

ي يزيد القبال عليها و •
المناطق متابعة أحوال السوق والأسعار وتوقعاتها وتوجهات العملاء والمناطق التر

ي 
ي تساعده على اكتشاف الفرص والعمل بالقبال، يقل عليها التر

هم من التفاصيل التر .شكل صحيحوغي 

العملاء الاطلاع الدائم على السوق، وعلى الموارد المتاحة وأسعار العقارات بأنواعها، بالضافة إلى توقعات•

ي 
ي الحسبانالتر

.يجب وضعها فز

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



ي السباقمكانك 
فز

 كن •
 
ي حتر يعود إليك عند سؤالهدائما ي أي معلومة تريد إيصالها للمشير

.صاحب السبق فز

ي هذا •
 على متابعة كل ما هو جديد فز

 
 وأبدا

 
.الجديدةيقيةالأساليب التسو وتعلم بعضالمجال، احرص دائما

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



الفصاحة

.العملاءكسب خلاله  أهم ما يجب أن يتحلى به المسوق العقاري أن يكون له لسان فصيح ومعسول يمكنه من •

ي هذا المجال وتعلم بعض•
 على متابعة كل ما هو جديد فز

 
 وأبدا

 
.الجديدةالتسويقيةالأساليب احرص دائما

من العملاء، والطبقات إن لم يكن المسوق على سلوك وخلق مناسب للتعامل مع كافة الأشكال والألوان •

 
ا
 عليه فلن يكن سهل

 
اء تماما .بسهولةالقيام بالبيع والشر

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

مواصفات المسوق العقاري الناجح



اتيجيات التسويق العقاري اسير

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



التعاقدالمكالمة الزيارة

ام• ز الالير

الفائدة•

الماهية•

المعلومة•

الثقة•

الرغبة•

القرار•

توطيد العلاقة•

الهدف•

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



المكالمة

:المسوققوم بهم معايي  التسويق تبدأ وتظهر من خلال المكالمة الهاتفية مع العميل من خلال ثلاثة أشياء ي

.الجسدلغة •

.الصوت•

.الكلام•

اتيجيات التسويق العقاري اسير

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



الكلاملغة الجسد الصوت

55%7% 38%

، ولكن حسب طبيعة كل مكالمة وما تحمله من تفاصيل بيعية ي وقابل للتغيي  هذا التقدير نست 

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 



بصمتكضع 

 اخلق •
 
ز والتطلع لدى نوعا .العميلمن التحفي 

(.شيعة-مختصرة -دقيقة -بسيطة -واضحة )اجعل رسالتك •

.الألقابحافظ على •

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اتيجيات التسويق العقاري اسير



المزاجيةالحالة 

.المحادثةالمسيطر على •

.بهاالمتحفز لكل كلمة تنطق •

.الاجتماعي •

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اتيجيات التسويق العقاري اسير



الخطة الهجومية

الكارثةالفرصة

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اتيجيات التسويق العقاري اسير



الزيارة

.الواقعتطبيق كل ما تعلمته على أرض •

.العميلتفعيل كل القواعد الأكاديمية خلال مقابلة •

.  المناسبالعمل على توصيل المعلومة بالشكل •

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اتيجيات التسويق العقاري اسير



الزيارة

ز المسوق • يبداية لخلق العلاقة الوطيدة بي  .والمشير

 (How To Build A Trust).بناء الثقة•

 (Fact Base).المعلومة الواقعية•

–End User)نوعية العميل • Investor).

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اتيجيات التسويق العقاري اسير



ة العميل خي 

.الاحتياج•

.التقييم•

.الحل•

.القرار•

.التطبيق•

ات عي  الزمن• .التغي 

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اتيجيات التسويق العقاري اسير



 لكم
 
شكرا

نس إعمل –جميع الحقوق محفوظة  ز بي 


