




1.2:  ALICI VE SATICI BİZDEN NE BEKLER
Alıcı: Hayalindeki evi(gayrimenkulü)en kısa sürede en uygun fiyata almak ister
Satıcı: Yaşadığı evi en kısa sürede uygun fiyata yeni hayali için satmak ister.
Danışman nasıl olursa faydalı olur?
· Soru sorabilmeli
· Hızlı olmalı
· Piyasa bilgisine sahip olmalı
Değişen piyasalarda Müşteri Beklentileri
Düşen piyasada:  Satıcı daha stresli / alıcı bulmak zor
Yükselen piyasada: Alıcı Daha stresli / satıcı bulmak zor

Her mal(gayrimenkul) her fiyata alınır her mal her fiyata satılır
Yeter ki akıl hocaları “iyi yaptın” desin.
1.3: bölüm 2
Müşteriler sizi uzun süredir tanıyorsa ve sonuçlarınızı beğeniyorsa veya iyi referanslarınız varsa ancak o zaman sizi akıl hocası olarak görecektir.
Genelde müşterilerimizin alım satım kaygılarını paylaşmaya ve azaltmaya çalışırsak başarımız zamanla artacaktır. 
Ticari Gayrimenkul: Beyin ile alım yapılır. Menfaat (para kaygısı) ve para piyasaları ön plandadır.
Yaşanacak (kullanılacak) Gayrimenkul: Genelde kalp (duygular) ile yapılır. İstekler (hayaller) ve ihtiyaçlar ön plandadır. 
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Acelem yok demek = Yavaş gidelim, düşünmek için vakit istiyorum,
üstüme çok gelme,
ucuza satmak istemiyorum anlamları içerir.
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