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 رکب نخوریم ! 

 نویسنده: احمد انصاری

 

 اصول مذاکرهمدرس و مشاور بازاریابی و 

(دملاک اشاورین منویسنده ی کتاب مادها )  وستداشتنی

ی المللی دانش آموخته ی دوره های   بازاریابی و فروشبی 

 برگزار کننده ی کارگاهها و همایشهای آموزشی 
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ونیکی و قدردابی بابت اینکه مطالب این  با تشکر از شما بابت تهیه ی این کتاب الکتر

 کتاب را با ذکر منبع منتشی می کنید. 

در صورت استفاده از این محصول آدرس و  تغیت  ندهید محتویات این کتاب را لطفا 

 سایت را ذکر کنید : 

www.ahmadansari.com 

 در این کتاب می خوانید: 

 شاید برای شما هم اتفاق بیافتد

گذار بر قیمت مسکن  بخش اول: عوامل تأثت 

 گذاریانواع قیمت

 مسکن مهم است؟گذاری چرا قیمت

 روش من 

 

http://www.ahmadansari.com/
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 بندی کلی املاکدسته

 املاک لوکس چیست؟

 توجه در مسکن لوکسنکات قابل 

 گذاری املاک عوامل مؤثر بر قیمت

 زبی برای خرید منصفانهدوم : چانه بخش

 چانه زدن چیست؟

 کی چانه بزنیم؟

 چرا باید چانه بزنیم؟

 آداب چانه زدن چیست؟

ی چانه زدن چه    نیست؟چت 

وع چانه زدنفرمول قیمت  گذاری املاک برای شی
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 های چانه زبی تکنیک

 اصول مهم چانه زدن

 زبی اهمیت مدل ارتباط در چانه

 کلام آخر: حالا بازی کنید! 

 در ارتباط باشید
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 ! مرکب نخوری

 در گذاری و های قیمتتکنیک
ی

 خرید املاک چانه زن

 

 شاید برای شما هم اتفاق بیافتد

ی مسکن شدرگم شده باشید؟ و متوجه نشوید قیمت به حال شده موقع خرید یا اجارهآیا تا 

گذاری املاک متعجب شدید؟ آیا با این اتفاق ی قیمتدرست کدام است؟ آیا تا حالا از شیوه

آیا تا  ؟!  پیشنهاد می دهد خواهد برای خرید یا اجاره روبرو شدید که هرکس هر قیمنر دلش می

ی میروش قیمت کنون فکر کردید  -گذاری املاک چیست؟ بر چه اساش قیمت یک ملک تعیی 

ی  می توانیم بفهمیم قیمت این ملکی که تصمیم به خرید یا رود؟ چگونه میشود و بالا و پایی 

ی شویم در صورت خرید یا فروش این   فروشش را داریم، متعادل و منصفانه است یا نه؟ و مطمی 
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ر نمی آید؟ گذاری روی ملک به نظر سخت و پیچیده میرا قیمتکنیم؟ راسنر چملک ضی

 آپارتمان! 
ً
 مخصوصا

ی یک شی اطلاعات و در این کتاب می خواهم در مورد این صحبت کنم که چگونه با دانسیر

ی بردن قیمت ملک رکب ها، از نوسانات بازار، جوّ موجود و شایعهتکنیک سازی برای بالا و پایی 

 ست تصمیمنخوریم. بلکه بتوانیم در 
ً
ی کنیم و اصطلاحا معامله )خرید، فروش « به قیمت»گت 

گذار بر قیمت مسکن را آشنا می شوید. با و اجاره( کنیم. در بخش اول کتاب، شما با عوامل تأثت 

بینی کنید آیا قیمت مسکن ارزان توانید پیشصورت تقرینی میبررش چند مورد از این عوامل، به

ات ماند. و سپس مییا ثابت میشود شود، گران میمی  این تغیت 
توانید حدس بزنید در چه مدبر

 اتفاق خواهد افتاد؟
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شود. یعنی پس زبی به شما آموزش داده میهای چانهدر بخش دوم کتاب، برخی آداب و تکنیک

ایط قیمت آموزید چطور با گذاری در بخش اول و رسیدن به یک قیمت کلی، میاز آشنابی با شی

 ها ملک را به قیمت بخرید و یک خرید خوب و منصفانه را تجربه کنید. فاده از این تکنیکاست

 

گذار بر قیمت مسکن  بخش اول: عوامل تأثیر

 گذاریانواع قیمت

آید. فرسا به نظر میخود سخت و طاقتخودیهای صنعت بهی بخشگذاری در همهقیمت

 ترجیح می
ً
 یک قوطی رب گوجه قیمتدهیم به بنابراین ما اصولا

ً
گذاری دیگران اعتماد کنیم، مثلا

 ی محصول نشویم. شدهگذاری و بررش قیمت تمامی قیمتتومان بخریم و وارد مسئله 5000را 

ی قیمت مسکن سهیم هستند، قیمت -حال توجه کنید با توجه به فاکتورهای متعددی که در تعیی 

ممکن به نظ  غت 
ً
  300ی برخی کارشناسان، بیش از رسد. به گفتهر میگذاری در این حوزه تقریبا
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مستقیم با صنعت ساختمان درگت  هستند. یعنی اینکه صنعت و شغل به صورت مستقیم و غت 

ی یک آپارتمان را محاسبه کنیم، صدها عامل مستقیم و شدهاگر بخواهیم قیمت تمام

گذار بر قیمت وجود دارد که محاسبات را بس مستقیم تأثت  کند. در یار سخت و پیچیده میغت 

ی اگر بتوانیم قیمت را پیدا کنیم، هیچ تضمینی نیست که بازار عرضه هم به قیمت ما  نهایت نت 

ی ما عرضه نکند. تر از قیمت محاسبه شدهتر یا گرانرسیده باشد، و مسکن مورد نظر را ارزان

گذار بر مسکن می بندی و تر جمعانیم بهتر و شی    عپردازیم تا بتو پس ابتدا به عوامل کلی تأثت 

ی کنیم. تصمیم  گت 

 

 گذاری مسکن مهم است؟چرا قیمت

 می
ً
 است. از فراهم دانید خرید خانه یکی از پر دغدغهحتما

ی
ترین خریدهای هر شخص در زندکی

اژ و بسیاری مسائل دیگر. علاوه بر بحث   کردن بودجه گرفته، تا انتخاب منطقه، متر
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یترین تصمیمز مهمگذاری، یکی اقیمت  ما خرید یا اجارهگت 
ی

ی مسکن است. آیا کسی های زندکی

 
ی

ی ملک نخورده بار گذرش به خرید یا اجارهخود حداقل یک وجود دارد که در کلّ مدت زندکی

 ما 
ً
 خود را به نحوی در املاک مختلف می %80باشد؟!  تقریبا

ی
 در وقت و زندکی

ً
گذرانیم. مثلا

ل دوستان و آشنایان و ر محل کار، در ادارات و سازمانآپارتمان خودمان، د ی های مختلف، در متی

ه.   فامیل، در رستوران، مراکز خرید و غت 

 فردی و اجتماعی ما، طورکه میهمان
ی

بینید انتخاب ملک مناسب، اهمیت بسیار زیادی در زندکی

 یا کار می
ی

  بسا بر مردم شهر کنند. چهو حنر کسابی دارد که با ما زندکی
ی

یا روستابی که ما در آن زندکی

گذار باشد. می  کنیم هم تأثت 

 ما بسیار مؤثر است و به
ی

علاوه یک خرید خوب هم از لحاظ مالی، و هم از لحاظ روابی در زندکی

گذاری مسکن ممکن است ی خرید و شمایهکند. نحوهاحساس بسیار خوبی را به ما منتقل می

 و اجتماعی یک
ی

 شناسیم و که خودمان را میخانواده را رقم بزند. از زمابی  شنوشت مالی، فرهنکی
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 آیندهتصمیم می
ی

یم برای تشکیل خانواده و زندکی  یکی از ی خود برنامهگت 
ً
ریزی کنیم، تقریبا

 های ما پیدا کردن خانه برای خرید یا اجاره است. ترین دغدغهمهم

 و کار در 
ی

شده است.  ایجاد رشد و نشاط افراد انجامتحقیقات بسیاری در مورد تأثت  فضای زندکی

ها خارج از موضوع کلی ما در این کتاب است. تنها جهت یادآوری اهمیت این موضوع این بحث

 ما  ی خوب نهباید گفت انتخاب خانه
ی

 معنوی و خانوادکی
ی

 مادی ما، بلکه بر زندکی
ی

تنها بر زندکی

ی تأثت  دارد. به شما توصیه می  با یکنت 
ً
نت، از مطالنی که در  کنم حتما جستجوی ساده در اینتر

 بر روح و روان انسانزمینه
ی

دهم وقنر مند شوید. قول میها وجود دارد بهرهی تأثت  محیط زندکی

ات مطلع شوید، بسیار شگفت  زده خواهید شد. از این تأثت 

ان و سنگینی گذاری گر گذاری و خرید ملک، شمایهاین نکته را هم باید افزود که چون شمایه 

انِ آن بسیار سخت است. امکان دارد بههسبوده و  قدری ت، در صورت انتخاب نادرست، جتی

ر شوید که دیگر از نظر مالی و روابی نتوانید هیچ شمایه  گذاری یا خرید دیگری انجام دهید. متضی
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ایط  ین شی ی اتفاقر برای شما نیفتد! باید بهتر  بسیار دقت کنید تا چنی 
ً
را برای انتخاب پس لطفا

یم.  ین نتیجه را بگت 
 درست فراهم کنیم تا بهتر

 

 روش من 

گذارند؟ ی قدم این است که بدانیم چه عواملی بر قیمت مسکن تأثت  بینی کرد توان پیشآیا می اولی 

 قبول دارید که در یک شمایه
ً
گذاری یا در آینده روند قیمت مسکن چگونه خواهد بود؟ حتما

ی است. پیشخرید خوب، 
ّ
ِ آینده بسیار مهم و جد

 بینی

ی گفته شد، در این کتاب همان  نت 
 مؤثر بر قیمت ملکطورکه پیشتر

ی
-به شما ارائه می عواملِ کلی

شود. برخی از این عوامل بنا به نظر شخصی، و تجربیات خودم و همکارانم بدست آمده، و برخی 

گان قیمت  میگذاری املاک است. حتنظر کارشناسان و ختی
ً
ی مفشان و مدرسان اقتصاد ما دانید بی 

گذار بر قیمت مسکن وجود دارد. هنوز با این اختلاف  همه نظرهای بسیاری بر ش عوامل تأثت 
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، پیش ماند، و یا شود، ثابت میبینی قطعی اینکه آیا قیمت مسکن گران میتجربه، تحقیق و تفست 

ی دلیل بارزان می ر اساس تجربیات خود از بازار مسکن، اکنون شود، کار سخنر است. به همی 

ی نهابی با بندی و تصمیمبینانه ذکر کنم. اما جمعطور واقع کنم این عوامل را بهسعی می گت 

ید. چرا که امکان  شماست و شما باید مسئولیت صد در صد انتخاب خودتان را بر عهده بگت 

اها، برداشتدارد به تعداد انسان یط موجود در بازار املاک وجود داشته های مختلفی از شی

 باشد! 

نظران اقتصادی در دنیا، صنعت ساختمان لوکوموتیوِ صنایع به نظر بسیاری از صاحب

مستقیم بیش از که گفتیم صنعت ساختمان بهدیگراست. چنان صنعت  300طور مستقیم و غت 

 و شغل را درگت  می
ً
شود. پس صنعت انجام می ی اینوسیلهاشتغال کشور به %70کند و معمولا

گذارند. بنابراین بطور گذار عوامل متعددی بر قیمت مسکن تأثت  کلی قیمت مسکن از عوامل تأثت 

یهای بخش مسکن جزء تصمیمبر اقتصاد هر کشور است، و سیاست های شنوشت ساز گت 
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گذار ببرای مردم یک کشور به شمار می ر قیمت مسکن رود. در اینجا تنها به عوامل شاخص تأثت 

نویسنده در  فعالیتی خواهیم داشت. این مطالب حاصل تجربه، بررش، برداشت و ااشاره

نظران اقتصاد کمی تفاوت داشته های صاحبی مسکن است که ممکن است با برخی دیدگاهحوزه

 باشد. 

 

 بندی کلی املاکدسته

ی این موضوع به  کنیم: املاک لوکس و غت  ابتدا املاک را به دو دسته تقسیم می لوکس. دانسیر

 باهم متفاوت بحث ما کمک بسیاری می
ً
ایط این دو گروه کاملا کند. چون در بعصیی مواقع شی

ایط یکسانِ بازار، رفتار متفاوبر از خود نشان می -است. خریدار و متقاضی این دو دسته در شی

 ها و نیازهایشان با هم تفاوت دارد. دهند. به دلیل اینکه اولویت
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 املاک لوکس چیست؟

فقط یک شپناهِ خوب »ملک لوکس چه ویلا باشد، و چه آپارتمان، ماهیتش همیشه بیشتر از 

ی در این نوع »اگر بخواهم خیلی ساده مسکن لوکس را تعریف کنم، باید بگویم: «! است مشتر

ی خرید فقط بابت جنس مصالح به کار رفته و مشخصات فنی خوب پول نمی دهد، بلکه مشتر

ی مسکنی یک شی خواستهچ  یکی از «. ها و مشخصات دیگر هم برای خرید در نظر داردنی 
ً
مثلا

همهم ی ی کالای لوکس، ها برای ترین انگت   است.  متمایز شدن صاحب آن کالا از سایر مردمداشیر

 

 توجه در مسکن لوکسنکات قابل 

 کنیم: اکنون برخی نکات چشمگت  در مورد مسکن لوکس را با هم مرور می

 سلیقه بسیار مؤثر است. 1

 نظت  بودنِ ملکنظت  یا بی . کم2
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 . اهمیت زیاد منطقه 3

 های آنها. ساکنان منطقه و شخصیت4

 منطقه5
ی

 . سطح اجتماعی و فرهنکی

 ی ملک . آرشیتکت یا سازنده6

  Brand). برند بودن سازه )7

 . امکانات اضاقی ملک 8

ل9
ی
 . نما و لابی مجل

 ی شخصیت و جایگاه خریدار باشددهندهملک نشان. اینکه 10

 . سطح مالی ساکنان منطقه11

 . منظره و دید ملک12

 . امکانات و مصالح مدرن و منطبق بر علم روز13
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 . سیستم تأسیسات هوشمند و مدرن14

 شده.  پلان و فضاهای مهندش ساز و تعریف 15

ی ممکن است خریدار یک یا چند مورد، و یا کلّ این  موارد را در نظر داشته باشد. اگر شما نت 

دهید، پس به دنبال ملک لوکس ی یک ساختمان، به موارد بالا اهمیت میبر امکانات اولیهعلاوه

 هستید. 

اما تفاوت اصلی در مسکن لوکس و غت  لوکس از نظر قیمت و خرید، این است که برخلاف 

 کالای لوکس تصوّر مردم، رکود در بازار لوکس کمتر از رکود د
ً
ر بازار املاک غت  لوکس است. کلا

 وقنر کسی یک ساعت مچی 
ً
 نیاز خریدار بالاتر است. مثلا

ّ
خرد، به نظر شما میلیوبی می 20از حد

افزایش پیدا کند، آیا این شخص از خرید منضف خواهد شد؟  %10ی واردات ساعت اگر تعرفه

 این افزایش در قدرت
ً
ی دارد  به عبارت دیگر، آیا اصلا  ؟!  خرید شخص تأثت 
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ی  ی همی   دغدغهدر مورد املاک لوکس نت 
ً
-های خریدار املاک لوکس با دغدغهطور است. اساسا

 
ً
ی دلیل تفاوت «رفع نیاز»های خریدار املاک غت  لوکس یا اصطلاحا های زیادی دارد. به همی 

 گذاری املاک لوکس با قیمتقیمت
ً
 در گذاری املاک غت  لوکس، تقریبا

ً
متفاوت است. مثلا

ایط  املاک لوکس اینکه سازنده یا آرشیتکت کیست، بسیار اهمیت دارد. امکان دارد دو ملک با شی

 مشابه با 
ً
اختلاف قیمت فروخته شوند، فقط به خاطر تفاوت سازنده یا آرشیتکت!  %50کاملا

 مهم نیست. 
ً
 ولی در املاک غت  لوکس این موضوع تقریبا

شود، کلی است و شامل گذاری املاک بیان میی قیمته در این کتاب دربارهبنابراین مواردی ک

ی موارد مهم و اصلی گذاری املاک لوکس نمیهای قیمتکاریریزه شود. اما گفتنی است با دانسیر

گذار بر قیمت مسکن، می ایطی که قصد خرید ملک لوکس یا غت  لوکس داریم، تأثت  توانیم در شی

ی کنیم. تر تصمیمهوشمندانه  گت 
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 گذاری املاک عوامل مؤثر بر قیمت

 ما در حال و آینده با توجه: به. نیاز یا تقاضا1
ً
به آمار  صورت ساده و خلاصه، یعنی اینکه: اولا

زاد و ولد و ازدواج چقدر نیاز به مسکن داریم. و دوم با توجه به این نیاز چقدر تقاضا در بازار 

 
ً
 نیاز به ساخت دو میلیون مسکن در سال برای مسکن وجود دارد. مثلا

ً
ایط کنوبی ما تقریبا در شی

شود. ولی تقاضا سالی پانصد هزار مسکن است. البته گفتنی است میلیون تولید می داریم که یک

 شده است.  باعث چالش طرفِ عرضه،میلیون مسکن خالی در کشور وجود دارد که  3حدود 

 گران شد. مصالح و لوازم2
ً
 : معمولا

ً
ن مصالح بیشتر از ارزان شدن آن مؤثر است. چون تقریبا

 ارزان شدن حالت موقنر و گذرا دارد، برخلاف گران شدن که پایدارتر است. 

ی 3 ی در قیمت آپارتمان، بیشتر از . زمیر شده %  قیمت تمام 50: در حال حاضی سهم قیمت زمی 

ی مورد احداث آپارتمان رود، و قیمت مسکن هم بالاتر میتر باشد، ها گراناست. پس هرچه زمی 

ی را نه می  این قسمت از دست دولت خارج است. به دلیل اینکه زمی 
ً
 شود تولید کرد، و نه تقریبا
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ی هم نمیمی  به یک قیمت شود وارد کرد! از لحاظ قوانی 
ً
ی را مجبور کرد که حتما توان مالک زمی 

 نمی
ً
ی دلیل توان مجبورش کرد خاض ملکش را بفروشد، یا اصلا ملکش را بفروشد! پس به همی 

ل قیمت مسکن دشوار به نظر می هکنتر ی  مالکان هم انگت 
ً
ی ی زیادی برای ارائهرسد. ضمنا ی زمی 

 کالای شمایه
ً
ی و ملک تقریبا ای شده و تجربه نشان داده مالکی که مرغوب خود ندارد. چون زمی 

 با ارائه نکردن ملک
ً
ر نکرده و حنر با افزایش قیمت  نیاز فوری به فروش ندارد، معمولا خود ضی

 هم روبرو بوده است. 

ی تکلیف مسکن مهر، طرح جامع مسکن، افزایش تسهیلات  های دولت: . برنامه4 مانند تعیی 

دابی از شهرها 
ُ
 بانکی و تمرکز ز

توان در بررش آماری استفاده از این مورد بیشتر میهای صادرشده در شهرداری: . تعداد پروانه5

 وقنر تعداد پروانهکرد 
ً
های و سازنده گذارانشود، یعنی شمایههای ساختمابی کم می. معمولا

ی یا تصور عدم شفایت در ساخت  روند وساز، به سمت ساخت نمیساختمان به دلیل بازده پایی 
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ایط حاکم بر بازار مسکن ندارند و پیش  خوبی از شی
. این موضوع در دراز مدت اثر خودش را بینی

ی دلیل، همیشه یادتان باشد موقمی ع بررش، به این موضوع دقت کنید و در گذارد. به همی 

 در صورت ایجاد تقاضا در پیش
ً
سال آینده، با توجه به  2بینی خودتان آن را لحاظ کنید. مثلا

اند، عرضه دچار مشکل می شود و های کمی مجوز ساخت گرفتهسال پیش ساختمان 2اینکه 

 قیمت
ً
 رود. مسکن بالا می احتمالا

ی . تولید مسکن توسط بخش خصوصی6  اگر همی 
ً
الان تحت تأثت  هیجانات روابی بازار، : مثلا

ی تقاضای زیادی برای مسکن ایجاد شود، مسکنی برای عرضه وجود نخواهد داشت. زیرا پروسه

 ساخت مسکن یک پروسه
ً
 وارد کن 2ی تقریبا

ً
یم تا بازار ساله است و کالابی نیست که بشود فعلا

ل شود، بلکه باید از قبل پیش ه ریزیبینی و برنامهکنتر ی ای شده باشد. فرض کنید به دلیل رکود انگت 

ی می  بخش خصوض فعالیت کمتر
ً
کند و زمابی که نیاز برای ساخت مسکن وجود ندارد، طبیعتا

 عدم وجود  ها به دلیلموجود در جامعه به تقاضا تبدیل شود، ناگهان شاهد افزایش قیمت
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 کسابی سازنده
ً
ی صادق است. مثلا -مسکن جهت ارائه به متقاضیان خواهیم بود. و برعکس این نت 

ایط خیلی بالا به ی مسکن هستند که هیچ کار دیگری بلد نیستند و فقط شمایه دارند. آنها با شی

ی   ساخت زمی 
ی

ی به جای شمایها تن میها و کلنکی  گذاری در املاک هدهند و هیچ انتخاب جانشینی نت 

وع  برای آنها وجود ندارد که خیالشان از بابت سوخت نشدن شمایه راحت باشد. این عده شی

ها ی این آپارتمانی تمام شدههابی که زیاد متقاضی ندارد. چون هزینهکنند به ساخت آپارتمانمی

ایطی تعادل . شودبالاست و به یک قیمت پرت و گران عرضه می ی شی رود بازار از دست میدر چنی 

 گذاری خواهد شد. و این برای برخی ملاک قیمت

: . قیمت نهاده7 حقوق و دستمزد، و افزایش قیمت طورکه تورّم، اضافه همان های ساختمانی

گذارد، صنعت مسکن هم به دلیل ارتباط تنگاتنگ های تولید اثر میمواد اولیه روی تمام قسمت

 پذیرد. ها تأثت  میاز این افزایششعت با بسیاری از صنایع به

 



 
 

 

 
23 

 

ان دستمزدها8 ی ی هرساله حدود : به. میر درصد به حداقل حقوق دریافنر  20تا  15صورت میانگی 

وهای فعال در صنعت شود که در پرداخت دستمزد به همهمصوّب وزارت کار افزوده می ی نت 

ه تأثت  دارد.   ساختمان مثل کارگران و مهندسان و غت 

ایط این چند  . تورّم: 9 پذیر است. مثال آن، شی گذار و هم تأثت  ساختمان در مورد تورم هم تأثت 

سال اخت  است که با توجه به رشد تورم، قیمت ساختمان و مسکن بیشتر حالت ثبوت داشته، 

ایط همگام با تورم و حنر بیشتر از تورم رشد کرده است.   و در بعصیی شی

 ها با سیاستمسیی بانکها و خطت: بعصیی مواقع سیاسهای بانکی. وام10
ً
های دولت کاملا

شود. اما از ها میبینی متفاوت است و این اختلاف رویه باعث عدم شفافیت و عدم تحقق پیش

 باعث افزایش تقاضا و این گذشته به
ً
ان وام باید عملا ی ایط متعادل بازار، افزایش مت  طورکلی در شی

ل شود. وساز شود و درنهایت با عرضهرونق بازار، و در نتیجه افزایش ساخت ی زیاد قیمت کنتر

 عکس این قضیه اتفاق می
ً
ایط اقتصادی بی اما معمولا

 ثبات مثل افتد. چون پرداخت وام در شی
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 وقنر یک مسکن 
ً
یک شمشت  دو لبه، ممکن است حنر به گران شدن مسکن ختم شود. مثلا

میلیون  100دارد به زحمت بیفتید. ولی وقنر میلیوبی را بدون وام بخواهید بخرید، امکان  200

 این مطلب را میکنید. فروشندهتر خرید میاز مبلغ آن وام باشد راحت
ً
 100دانند و ها هم دقیقا

میلیون  250قیمتش »گویند: و می کنند گذاری میکنند و قیمتمیلیون وام را از قیمت ملک کم می

سید چرا؟ می«. شده ، الباقر هم با  100»  گویند: وقنر شما بتی میلیونش که وام داره که هیچی

ی است که شما لاجرم نباید قانون ننوشته«. رهن و مقداری پول حل میشه ی این سیستم چنی 

 متأسفانه با افزایش تقاضای خرید آپارتمان 
ً
بتوانید با وام و پول رهن، یک آپارتمان بخرید! ضمنا

 کند. ر قیمت مسکن هم افزایش پیدا میصورت خودکای افزایش وام، بهواسطهبه

11 :  هر سال شهرداری به . قیمت تراکم ساختمانی
ً
گذاری عنوان متولی و مسئول قیمتتقریبا

ی   کنددرصد به قیمت تراکم ساختمان اضافه می 20تا  10برای تراکم ساختمان به طور متوسط بی 

 به سیاست
ی

 شهردار که البته این بستکی
ً
 ی دارد. قیمت تراکم به طور ساده های دولت و مخصوصا
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مرب  ع ساخت و ساز که هر سازنده یا مالکی انجام  عبارت است از اینکه: شهرداری بابت هر یک متر

 میدهد، طبق یک دستورالعمل مبلعیی را دریافت میمی
ً
 اگر شما مجموعا

ً
 400خواهید کند. مثلا

مرب  ع از این  دازید.  040متر آپارتمان جدید بسازید، بابت هر متر  باید مبلعیی به شهرداری بتی
 متر

12 :
ی

های شگردان گذاری مناسب، و با ورود شمایهدر نبود بازار جایگزین شمایه . رشد نقدینکی

به بخش تولید و یا خرید مسکن، این موضوع باعث افزایش تقاضا و به نسبت آن افزایش قیمت 

 مسکن خواهد شد. 

بنا بر تجربه و  ارز، و کالاهای بادوام )مانند خودرو(:  . بازارهای رقیب مثل سکه، بورس،13

 بازارهای رقیب، ریسک
ً
یت، معمولا های بالاتری را نسبت به بازار مسکن دارند. به نظر اکتر

ایط، سود شمایهطوری گذاری در مسکن کمتر از بازارهای که تجربه نشان داده در بدترین شی

 
ً
ر نداشته و تقریبا ی بهرقیب بوده، ولی ضی عنوان کالای بازار امن و مطمئنی است. خودِ مسکن نت 

 خواهند ای با ریسک کم، در میان عموم جذابیت دارد. برای کسابی که جدا از شغلشان میشمایه
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خواهند زیاد درگت  توانند، و یا نمییا کسابی که بلد نیستند، نمی انداز کنند،گذاری و پسشمایه

ین گزینهگرفتاریگذاری و  شمایه  بهتر
ً
گذاری، بازار مسکن است. ی شمایههایش شوند، معمولا

که بازارهای رقیب مسکن، در درازمدت بازده خوبی داشته باشند، مقداری از تنها درصوربر 

 به سمت آنها هدایت خواهد شد که این پدیده بر ثبات قیمت مسکن به دلیل حذف 
ی

نقدینکی

 واسطه کمک خواهد کرد. 

شایعه یعنی ختی یا اطلاع غت  موثفر که به خاطر شیوع و تکرار  سازی و جوسازی: شایعه. 14

سیم: که اگر از گویندهرسد. درصوربر زیاد معتتی به نظر می ، «منبع این ختی چیست؟»اش بتی

 هم کسی دنبال سند و مدرکش نمی«همه میگن! »گوید: می
ً
گردد. بخش مسکن هم ، و معمولا

 از شای
ً
 افراد دارد، بیش عات بی معمولا

ی
از نصیب نیست، بلکه به خاطر تأثت  زیادی که در زندکی

 درگت  شایعه می
ّ
 شایعه میحد

ً
خواهد مسکن را شود و دولت میشود مسکن ارزان میشود. مثلا

ی خاطر عده  مانند. بعد از مدبر که کنند و منتظر میای خرید نمیرایگان به مردم بدهد! به همی 



 
 

 

 
27 

 

ی خاطر بازار تقاضا د این شایعه بوده، مردم هجوم میمشخص ش آورند که خرید کنند. به همی 

ی نزدیک به این مثال، بحث اعطای رود. نمونهها به صورت کاذب بالا میشود و قیمتتحریک می

 مسکن ارزان قیمت توسط دولت است. 

15 : ی مالیانی ل بازار مسکن، اخذ   ها برایدر همه جای دنیا یکی از مؤثرترین روش. قوانیر کنتر

 با این روش مالک مجبور به عرضهمالیات از خانه
ً
ی واحد خود به بازار های خالی است. معمولا

ها خواهد شد. توجه شما را به این مطلب شود و با تحریک بازار عرضه، باعث تعدیل قیمتمی

 سیاستی خالی در کشور وجود دمیلیون خانه 2کنم که هم اکنون حدود جلب می
ً
های ارد. ضمنا

  تأثت  نیست. ی مسکن به متقاضیان هم بی مالیابر برای تشویق ساخت و ساز، و ارئه

ی و ها: . رشد جمعیت شهری و تعداد ازدواج16 ناگفته پیداست که با رشد جمعیت شهرنشی 

ی نهابی ارائهرود، و این مسئله بر قیمت ها و تعداد موالید تقاضا برای مسکن بالا میرشد ازدواج

ی مواجه هستیم، چون   در شهرهای بزرگ با تقاضای بیشتر
ً
گذار است. مخصوصا  مسکن تأثت 
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ای پیدا کرده است. تعریف امکانات اولیه برای سکونت خانواده ها با گذشته تفاوت قابل ملاحظه

 برای خریدار یک ملک نبود 
ی

ش به مراکز خرید بزرگ، مزیت بزرکی  در گذشته دستر
ً
که به   مثلا

ی  دازد. یا همی  ی بتی
و و حمل و نقل عمومی و بسیاری خاطر آن بهای بیشتر ش به متر طور دستر

ی  س ها به واسطهمسائل دیگر. در شهرها به خاطر مرغوبینر که زمی  ی امکانات خوب و در دستر

ی رود. بنابراین تقاضا برای امکانات، بیشتر از گذشته اسکنند، قیمت آنها بالا میپیدا می ت. به همی 

ی بر قیمت مسکن دلیل است که ساخت شهرک های اقماری، در حومه شهرهای بزرگ تأثت 

 داخل شهر ندارد. 

ایط خاص قابل پیشهای خاص. موقعیت17 بینی : بعصیی از رفتارهای متقاضی مسکن در شی

ن، های آخر سال، افزایش درخواست اجاره در تابستااست، مثل: افزایش تقاضای خرید در ماه

و کاهش تقاضا در ایام عزاداری یا بعصیی ماههای سال که این موارد به صورت ناپایدار روی قیمت 

 گذارند. مسکن تاثت  می
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 در شهرهای بزرگ به علت بافت و ی مورد ساختمان. منطقه18
ً
: بعصیی مناطق مخصوصا

ی خودشان را دارند و هیچ وقت دچار کاهش شد ید قیمت یا مرغوبینر که دارند، همیشه مشتر

 کم است، خود به خود قیمت . شوندثبات دراز مدت نمی
ی

ی یا کلنکی و در بعصیی مناطق چون زمی 

ی تولید کرد و نه وارد کرد! نه میشود؛ چون ملک و آپارتمان گران می  شود زمی 

های زیادی از این نوع اتفاقات وجود دارد که حداقل مثال: های سیاسی اجتماعی. موقعیت19

ای ایم، مثل: انقلاب، انتخابات، جنگ، مذاکرات هستهکدام از ما چند تا از آنها را تجربه کردههر  

گذارند.  ی قیمت مسکن تأثت  مستقیم بر تعیی  ه که به صورت مستقیم یا غت   و غت 

20 :  باید رشد اقتصادی و درآمد نفنر باعث افزایش قدرت  . رشد اقتصادی و درآمد نفتی
ً
طبیعتا

 به تعدیل ازار مسکن، تولید بیشتر مسکن، عرضهخرید، رونق ب
ً
ی متناسب آن شود، و نهایتا

ها منجر گردد. یعنی باید کاهش رشد اقتصادی و در آمد نفنر معکوس عمل کند. ولی قیمت

 برعکس شود
ً
 .تجربه ثابت کرده ممکن است جریان کلا



 
 

 

 
30 

 

شود کالا چندین دست می در هر بازاری سوداگری و دلالی سوء باعث . سوداگری و دلالی: 21

ی دلیل برای کاهش کیفیت و افزایش قیمت  بگردد و مستقیم به دست مضف کننده نرسد، و همی 

ی نهابی کاقی است. بازار مسکن هم از این قضیه مستثنی نیست. محصول برای مضف کننده

وری است که در بیشتر موارد یکی از عواملی که باعث می در دام کسی شود ما ذکر این نکته ضی

ایط بازار است. که دلالی سوء می  کند بیفتیم، عدم اطلاعات ما از شی

 ممکن است گذاری مسکن بی بازار هدف هم در قیمت. درآمد خریدار: 22
ً
تأثت  نیست. مثلا

تر نرفته باشد، ولی یک صنف خاص مانند پزشکان درآمدشان ی جامعه بالاسطح درآمد همه

ی مطب یا محل در این صورت کسی که بازار هدفش تهیه بهتر شده باشد. مشخص است

ی نسبت به بقیه دارد.   سکونت برای این صنف باشد، بازار بهتر

-ی عوامل بالا در قیمتدر پایان باید بگویم با توجه به همه گذاری: . سردرگمی بازار در قیمت23

 یمت مسکن، این شدرگمی گذاری و عدم امکان قطعِی اعلام نظر در رابطه با کاهش یا افزایش ق
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ایطی بر قیمت تأثت  می  وقنر اکتر عرضهحاصل هم در شی
ً
ها نتوانند متوجه کنندهگذارد. مثلا

کنند، و خود این شوند که در آینده بازار مسکن چگونه خواهد بود، از عرضه خودداری می

م اینکه کشود. و زمابی که تقاضا زیاد شود، عرضهموضوع باعث انباشت تقاضا می
ّ
ننده با توه

ی مسکن خودداری خواهد کرد و این دور باطل مسکن در حال گران شدن است، باز هم از ارائه

 ادامه پیدا می
ً
ایط را قبول کند، یا عرضه کننده اصطلاحا ی شی پول »کند... تا اینکه یکی از طرفی 

ایط افزایش قیمت  « لازم  کنار بیاید و خرید کند. شود و ملک خود را عرضه کند، یا خریدار با شی

ان تأثت   ی گذاری عواملی که در مورد آنها صحبت پیش از اتمام این بخش، برای نشان دادن اینکه مت 

 کنم: نیست، نظرتان را به یک داستان واقعی جلب می« صد در صد»است و « نسنی »کردم، 

یه مرد جوان که هنوز  ی سرخپوستای یه قبیله تو آلاسکا فوت میکنه، وسال پیش سردسته 40حدود 

شه رئیس قبیله. با توجه به اینکه زمستون نزدیک بود، اعضای قبیله برای ی زیادی نداشت میتجربه

آیا امسال زمستون سردی در پیشه یا »اینکه بدونن چقدر هیزم جمع کنن، از رئیس جدید پرسیدن 
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بذار الکی »دل خودش فکر کرد:  خواست کم بیاره نگاهی به آسمون کرد و تورئیس جوان که نمی« نه؟

چند روز بعد «. میره، اگه سرد شد که چه بهتر، اگه هم سرد نشد حداقل کسی از سرما نمیبگم آره

این بار رئیس یک « ؟شه و ما هیزم زیادی جمع کنیمآیا خیلی سرد می»دوباره اعضای قبیله پرسیدن: 

ها و مهاجرها شنیده بود که در شهر ایستگاه روز وقت خواست تا نظرشو بگه. و چون از بعضی مسافر

آیا »ها تماس گرفت و پرسید: کنه، با یکی از این ایستگاهبینی میهواشناسی هست که هوا رو پیش

اش گفت: رئیس هم به قبیله«. بله»؟ مسئول ایستگاه گفت: «امسال زمستون سردی در پیش داریم

پرسیدن و او ر افتاد که اعضای قبیله دائم  از رئیس میو این اتفاق چندین با«. شهبله خیلی سرد می»

و « شه!بیشتر سرد می»داد: هم از ایستگاه هواشناسی و هر دفعه ایستگاه هواشناسی پاسخ می

-امسال سردترین و بی» کردن، تا جایی که مسئول ایستگاه گفت: سرخپوستا بیشتر هیزم جمع می

کرد این خبر رو چطوری طور که داشت فکر میئیس همینر« ترین زمستون رو خواهیم داشت.سابقه
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چون »مسئول ایستگاه گفت: « شما چطور انقدر مطمئنید؟!»به قبیله بگه، از مسئول ایستگاه پرسید: 

 «کردن!!!سرخپوستا هیچ سالی مثل امسال هیزم برای زمستون جمع نمی

 

وقتها ما با نوع رفتار و گفتار  شویم، این است که خیلیای که از این داستان متوجه مینکته

-که خودمان در عمل هدایتگذاریم، اما متوجه آن نیستیم! درحالیخودمان بر بازار تأثت  می

 ی روند بازار هستیم. کننده

 

 زنی برای خرید منصفانهدوم : چانه بخش

ی  ایط و عوامل تعیی  یک دید ی قیمت مسکن آشنا شدید، با کنندهپس از اینکه تا حدودی با شی

آموزیم چگونه یک خرید گذاری در املاک دارید. اکنون به شما میتصمیم خرید، یا شمایه باز

ید.   منصفانه داشته باشید و از خریدتان لذت بتی
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 چانه زدن چیست؟

 ی دهخدا: نامهمعنای این اصطلاح در لغت

مصدر مرکب(: در اصطلاح مردم بازاری و سوداگران مرادف چانه زدن، و اضار ) چک و چانه زدن

ی نیاوردن  ی است. سماجت فروشنده در پایی  هر یک از دو طرف معامله در مراعات سود خویشیر

ی بر ش  ی بهای آن. گفت و گوی بایع و مشتر  قیمت جنس و تقاضای مکرر خریدار در کاسیر

ی از بایع یا افزودن بهای جنس مورد معامله. مکاس   ی مشتر سَت. تخفیف خواسیر
َ
کردن مُماک

ی. و رجوع به چانه زدن شود. || پوچ گوب  کردن و یاوه ی )ناظم طلبیدن بایع از مشتر ی بسیار گفیر

ی و وراخی کردن.    الاطباء(. کنایه از سخن بیهوده گفیر
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 کی چانه بزنیم؟

 چانه
َ
که این موضوع نسنی است و به برداشت شما زبی باید در زمان و مکان مناسب باشد  کلا

ی   دارد، همی 
ی

ایط طرف مقابل! فراموش نکنید که ما زمابی چانهبستکی کنیم زبی میطور حال و شی

ه ی ایط و قیمت را پسندیدیم و انگت  کی برای همکاری و رسیدن به که تا حدودی ملک و شی ی مشتر

-ی دو ش سود انجام بدهیم یا همان معاملهخواهیم یک معاملهتوافق با فروشنده داریم. یعنی می

 دیدگاه-ی برد
ً
های متضادی در مورد اینکه چگونه این همکاری شکل برد. ولی ترجیحات و متعاقبا

د، با هم داریم.   بگت 

 چرا باید چانه بزنیم؟

ی باشید که چک و چانه زدن  مطمی 
ً
ایط مطلوب بد نیست، و ما  اولا یا مذاکره برای رسیدن به شی

خودش « به قیمت»کنیم منصفانه باشد، و اینکه خرید خوب و خواهیم قیمنر که پرداخت میمی

 «سود در خرید است و نه در فروش! ». از قدیم گفتند یک هتی است
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 تقرینی و ذهنی است و در بعصیی موارد قیمتدلیل دوم اینکه در بحث املاک قیمت
ها ها بیشتر

 
ً
گذاری غت  از اینکه فلابی چند فروخته، اض برای قیمتهستند و ملاک خ« من درآوردی»کاملا

زبی را برای رسیدن به های چانهوجود ندارد. این مطلب، اهمیت بسیار زیاد تسلط بر تکنیک

 کند. قیمت واقعی مشخص می

 چگونه پول در آوردن، و چگونه پول را خرج کردن به یک اندازه مهم است. اگر خوب پول 
ً
ضمنا

 اگر از تکنیکست خرج نکنید، انگار خوب پول در نیاوردهدربیاورید و در 
ً
 زبی های چانهاید! معمولا

درست استفاده کنید، هر دو طرف پس از انجام معامله راضی خواهند بود. برای مثال به این 

 توجه کنید: « تخفیف نگرفته»داستان جالب از زبان یک 

زدیم که یک آقایی در احلی. لب ساحل قدم میبرای ماه عسل به همراه نامزدم رفتیم به یه شهر س

خواهید با بیست هزار تومان برای می»حالی که افسار دو اسب در دست داشت، پیش ما اومد و گفت: 
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چه پیشنهاد خوبی! دو تا »من پیش خودم فکر کردم: « یک ساعت، با این دو تا اسب سواری کنید؟

 قبول کردم.« اسب، یک ساعت سواری، فقط بیست هزار تومان!

ای وای من »ها شدیم . هنوز چند قدمی حرکت نکرده بودیم که به نامزدم گفتم: با نامزدم سوار اسب

به همسرم جواب دادم: « ای بابا، اینجا دیگه ول کن. مثلاً اومدیم ماه عسل!»همسرم گفت: « چونه نزدم!

داد، با هفده هزار تومان هم راضی گم اون که به من بیست هزار تومان ببین من الان پیش خودم می»

گه اون که بیست هزار تومان رو قبول کرد، بیست و پنج هزار تومان رو شد. اونم پیش خودش میمی

ها! ولی اگر به اون هفده هزار تومان کرد. الان، هم من ناراحت هستم و هم صاحب اسبهم قبول می

 «داده بودم، هم من راضی بودم و هم او.
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ی این مطلب به ما کمک میتوجه ک  : که  کند نید دانسیر

 بعصیی مواقع قیمت ملک برای خود فروشنده هم گنگ و نامعلوم است و او فقط قیمت 
ً
اولا

رسد. و دوم اینکه اکتر پیشنهاد خریداران به یک قیمت شفاف میبررش داند و تازه با تقرینی را می

کنیم. بنابراین شویم و احساس رضایت میدانند که ما از تخفیف خوشحال میها میفروشنده

کنند تا با تخفیف دادن آن مبلغ، ما را راضی نگه دارند. به مبلغ مورد نظر خود اضافه میا مبلعیی ر 

ید، این مبلغ اضافه را بدون هیچ دلیلی پرداخت کردید. و  پس اگر شما چانه نزنید و تخفیف نگت 

 قبول دارید حالا که متوجه این موضوع
ً
ی اشتباهی خیلی دردآور خواهد شده حتما  چنی 

ً
اید، واقعا

 بود! 

 آداب چانه زدن چیست؟

ید، و بدانید که قصد ما به هیچ وجه وقنر در حال چانه زدن هستید، این موارد را در نظر بگت 

 
ً
داری یا اصطلاحا  نیست. « بُز خری»فریب و کلاهتی
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 کنید  ایجاد  دار ادامه و  دوستانه یرابطه یک احساس .  1

ید  گرم  فروشنده با  کمی وع را  زدن چانه شی    ع و  کنید،  شوخی  و  بگت   یعنی  شما  کار   این نکنید.  شی

  خواهمنمی اینکه
ً
 خود  با  که  نیستید  افرادی دست آن از  و  کارم،  دنبال بروم و  کنم  خرید  ضفا

ر  یا  و  کنید نمی سود  شما  که  چه من به گویند می  دهد:  شانن که  کنید   برخورد  طوری کنید؟! می ضی

ایط  پیشنهادی قیمت با  فقط و  دهد،نمی را  فروشنده پیشنهادی قیمت با  خرید  اجازه شما  شی

 هستید.  خوشحال او  با  آشنابی  از  و  ندارید  مشکلی فروشنده شخصیت با  و  دارید  مسئله

 

 . بگذارید فروشنده هم حرف بزند2

ایط ساخت ملک، و از  ی ملک خود شده، و یا از اگر فروشنده مشغول توضیح دادن درباره شی

ای مشتاق به حرفهایش کند،  حرفش را قطع نکنید و با چهرهمزایا و معایب ملکش صحبت می

 های فروشنده برای شما هم جذاب است و گوش کنید. خودتان را طوری نشان بدهید که حرف
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تعامل اید. این مطلب در ایجاد یک ی فروشنده شدهاینکه شما متوجه زحمت و حسن سلیقه

 مثبت با فروشنده بسیار مؤثر است. 

 

 . جمع آوری اطلاعات پیش از جلسه3

 پیش از حضور در جلسه
ً
خواهید خرید کنید ی خرید، از چندین ملک مشابه آن ملکی که میحتما

بازدید کنید، و در یک لیست مزایا و معایب هر کدام را مشخص کنید تا به یک قیمت نزدیک و 

اقل بازدید  مورد نظر برسید و با دید باز وارد جلسه شوید. پیشنهاد من حدمنطفر در مورد ملک 

 . ملک مشابه است 10از 
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 «خواهید؟چه می». باید بدانید 4

پیش از خواهید، وارد جلسه نشوید. هدف و بدون اینکه بدانید از حضور در جلسه چه میبی 

 خواهید خرید کنید را با یک قیمنر که میی مسائل را با خودتان مرور کنید و حنر جلسه همه

ایط قراداد، برای خودتان مشخص کنید. خلاصه ی و یا بسته به شی ی کلام اینکه مقدار بالا و پایی 

 به نیّت خرید وارد جلسه یا نشست شوید. 

 

 . بعد از جلسه چه خرید انجام شد و چه انجام نشد، از فروشنده تشکر کنید 5

 به فروشنده بگوی
ً
ک ید متوجه حسن نظر ایشان شدهحتما اید و از اینکه نتوانستید به قیمت مشتر

دانید. برسید، ناراحت هستید، ولی از دست فروشنده اصلا ناراحت نیستید و ایشان را مقض نمی

ی دیگر هم لازم است شود و حداقل یک جلسهها در یک جلسه انجام نمیچون بعصیی از معامله

ی به توافق برسن  د. اگر ملک را خریدید و فروشنده از اینکه تخفیف زیادی به شما داده که طرفی 
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ناراحت است، به او بگویید که تا زمابی که از ته دل راضی نباشد این معامله برای شما ارزشی 

ایط و بودجه  ی مانور به ی شما اجازهندارد، و مقض نه شما هستید و نه فروشنده! چون شی

 شما نمی
ً
ان این تخفیف برای سازنده دهد. مثلا بگویید در آینده هر کاری که بتوانید برای جتی

 از فروشنده دلجوبی کنید. 
 انجام خواهید داد! و بالاخره به طریفر

 

ی چانه زدن چه   نیست؟چیر

 حالا که فهمیدیم چانه زدن چه هست، بهتر است بدانیم چانه زدن چه نیست؟

 التماس کردن نیست. 

 زاری نیست. آه و ناله و گریه و 

 تخریب شخصیت طرف مقابل نیست. 

 نیست. ، اصلا نخریدن



 
 

 

 
43 

 

ِ مردم نیست. 
ی  شِ کار گذاشیر

 فقط زیرِ قیمت خریدن نیست. 

ی و بلوف زدن نیست.   دروغ گفیر

 دبه کردن نیست. 

داری و فریب نیست.   کلاهتی

 گری نیست. عشوه

 تخریب ساخت طرف مقابل نیست. 

 و مهمتر از همه، لجبازی نیست. 
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وع چانه زدنفرمول قیمت  گذاری املاک برای سرر

 بر اساس تجربیات و دانستهروش
ً
های اینجانب به صورت ابداعی ساخته شده های مذکور کلا

، این روش  کنم. ای بیان میها را به صورت بسیار ساده و با لحن محاورهاست. برای درک بهتر

  روش اول: 

وع قیمت تا ملک مشابه با ملک مورد نظر  10ت کنید: حداقلگذاری این فرمول رو رعایبرای شی

ی  میلیون باشه. یعنی  5رو ببینید. بعد معدل قیمت رو محاسبه کنید. فرض کنید این عدد، متر

ی های مشابه این ملکی که ما میمتوسط قیمت ملک میلیونه. حالا این  5خواهیم بخریم، متر

ی مبلغ رو از قیمت پیشنهادی فروشنده کش کنید، مث  فروشنده متر
ً
میلیون قیمت داده. حالا  6لا

ب در  رو  1که میشه عدد باقیمانده   از عدد پیشنهادی  2که میشه کنید، و حاصل رو    2ضی

ی فروشنده کش کنید. این عدد در مثال ما می گذاری میلیون. این عدد رو مبنای قیمت 4شه متر

 خودتون قرار بدید. 
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بازدید کردید و شباهتشون به ملک مورد نظر بیشتر باشه، توجه کنید هرچه تعداد مواردی که 

کنید. اگر هم متوجه شدید که قیمت مالک زیر قیمت معدل تری پیدا میقیمت معدل دقیق

لنگه و ست، یا یه جای کار میمنطقه است، دقت کنید که یا مالک خیلی پول لازمه و فروشنده

ی بررش کنید، چون مییه مشکلی وجود داره! این موارد رو با دقت بی تونه یه فرصت خوب شتر

 یکی بود، باز هم بی 
ً
خیال تخفیف برای خرید باشه. اگر هم قیمت اعلامی با قیمت معدل شما تقریبا

 زیر قیمت اعلامی فروشنده پیشنهاد کنید.  %10نشید و قیمت خودتون رو 

 : روش دوم

صت زیادی برای بررش نداشتیم، یا بدون این روش خیلی انفجاریه!!! یعنی به دلیل اینکه ما یا فر 

شه، باید تو همون جلسه جواب زمینه یه ملک برای خرید به ما پیشنهاد میریزی و پیشبرنامه

ایط پیشنهاد من اینه که قیمت پیشنهادی شما باید حداقل . بدیم  زیر قیمت  %30در این شی
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ر  %30ه اگر این موضوع به این معنا نیست ک. اعلامی فروشنده باشه زیر اون قیمت نخرید، ضی

 کردید. بلکه به این معناست که شما با ذهنیت 

ی گفتید یا نه؟ و بر این اساس  فروشنده آشنا بشید و از طرز واکنش و برخوردش بفهمید خیلی پایی 

جا جواب نمیده و باید تو استفاده از بتونید قیمت رو متعادل کنید. به هر حال این روش همه

 ش کمی دست به عصا بود. این رو 

 

 های چانه زنی تکنیک

هابی را به شما ام، تکنیکها  قراردادی که تا کنون منعقد یا مدیریت کردهی دهاکنون با تجربه

توانید از یک خواهید با فروشنده داشته باشید، میدهم که بسته به نوع ارتباطی که میآموزش می

 استفاده کنید. یا چند مورد از آنها در هر مذاکره 
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ی یک شمشت  دو لبه است و هر لحظه امکان دارد خرید و  به یاد داشته باشید که تخفیف گرفیر

معامله شما به هم بخورد، و طرف مقابل از دست شما ناراحت و حنر عصبابی شود و شما یک 

ی یک مهارت است که با تمرین زیاد   خرید خوب را از دست بدهید! چانه زدن و تخفیف گرفیر

ین ناراحنر توانید در انجام آن حرفهمی ین نتیجه ای شوید و با کمتر  را حاصل کنید.  بهتر

 

 . اول شما قیمت بدهید1

دهید، از نظر ذهنی طرف مقابل باید به قیمت شما نزدیک در این تکنیک چون شما اول قیمت می

له دارد، امکانش زیاد شود. اگر از همان ابتدا احساس کند قیمتش با پیشنهاد شما بسیار فاص

وع نکند.   است که در همان ابتدای کار، کمی قیمت را متعادل کند و از قیمت بسیار بالا شی
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سید.  ، استاد مدیریت دانشگاه کلمبیای آدام گالینسکیدر پیشنهاد قیمت نه خجالت بکشید، نه بتر

ی پیشنهاد دهنده آمریکا تحقیفر انجام داده که نشان می  دست بالاتر را در دهد اولی 
ً
معمولا

 مذاکرات دارد. 

ها نگرانند که اگر ابتدا کنندهدهد بسیاری از مذاکرهتحقیقات من نشان می»:  آدام گالینسکی

پیشنهادی را مطرح کنند، باعث رنجش طرف مقابل شده و کلّ مذاکرات را بر هم بزنند، اما 

ان این نگرابی  ی  افراد در مت 
ً
 «کنند.  اغراق میحقیقت این است که معمولا

ی  ن میلی تامسونهمچنی   گوید: ، استاد مدیریت دانشگاه نورث وستر

بسیاری از افراد معتقدند که نباید پیشنهاد اولیه قیمت را مطرح کنند و بهتر است منتظر بمانند »

تا ابتدا از پیشنهاد طرف مقابل مطلع شوند. اما تحقیقات ما و بسیاری از تحقیقات مشابه نشان 

ی سیاسنر به هیچمی ی پیشنهاد را مطرح میدهد چنی  کند، وجه مفید نیست، و فردی که نخستی 

ی از معامله میبهره  « برد. ی بیشتر
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ی دلیل به افراد توصیه می   کند که زودتر از طرف مقابل پیشنهاد خود را مطرح کنند. او به همی 

 

 «نمیخوامش». تکنیک 2

گفته شد، آن را یک قیمت خیلی بالا فرض کنید و طوری در این تکنیک هر قیمنر که به شما  

 می
ً
 از خرید منضف و نا امید شدید و کلا

ً
 خواهید بی وانمود کنید که اصلا

ً
خیال خرید شوید! مثلا

 وسعم نمی»بگویید 
ً
اژ کوچکتر یا ارزونخیلی بالاست، اصلا  «تر ندارید؟! رسه بخرم، متر

 فروشنده یا 
ً
ی حالنر معمولا  از خرید منضف شدهمشاور احساس میدر چنی 

ً
اید و کنند شما کلا

کنند. هرچه اعلام می %5رسد. بنابراین کف قیمت را با یک اختلاف تان به این خرید نمیبودجه

 موفق ی شما اطلاع پیداسعی کنید نگذارید فروشنده از سقف بودجه
ً
تر خواهید کند، احتمالا

 بود. 
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3 
ً
 «آخرین قیمته؟ این». سؤال کنید، مثلا

-وجه نمیی خود را طوری نشان دهید که اگر قیمت کمتر نشود، به هیچدر این تکنیک، چهره

سید:  این »توانید خرید کنید، و سعی کنید فروشنده را مجبور کنید یک پیشنهاد دیگر بدهد و بتی

سید تا ببینید حنر تا چند بار می« قیمتِ آخر شماست؟!  العمل عکستوانید این سؤال را بتی

فروشنده یا مشاور چیست. خودتان رو ناراحت نشان دهید و طوری وانمود کنید که توقع 

ی نگویید.  ی ی از فروشنده داشتید. بعد سکوت کنید و تا وقنر طرف صحبت نکرده شما چت   بیشتر

کند. اگر راضی بودید دهد یا یک پیشنهاد جدید مطرح میدر این روش، یا طرف فروش تخفیفی می

:  که
ً
سید مثلا ی جلسه خرید کنم و امروز »هیچ. ولی اگر راضی نبودید باز بتی اگه بخوام تو همی 

؟صاحبخونه بشم، چند با ما حساب می کند با شنیدن این سخن، طرف مقابل احساس می« کنی

 شما خریدار هستید، ولی اگر تخفیف خوبی ندهد، ممکن است شما جلسه را ترک کنید! و یا 
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یعنی »یا بگویید: « ؟! دادییعنی اگه من کی )چه کسی( بودم، بهم اینقدر تخفیف می» سؤال کنید: 

 تر فروخته باشد یا گفته باشد، نااگر به شخصی قیمت ارز « تر ندادی؟! کس ارزونتا حالا به هیچ

ی ذهنش به صورت ناخودآگاه می طور با خواهد قیمت اعلامی را به آن قیمت نزدیک کند. و همی 

 های مختلف سعی کنید به تخفیف دلخواه خودتان برسید. سؤال

 

 «پولم نقده! ». تکنیک 4

ی خرید شما آماده و در این تکنیک که بیشتر در خرید کاربرد دارد، روی این مطلب که بودجه

 بعد از اعلام قیمت بگویید: 
ً
ولی من پولم »نقد است، تأکید کنید. حنر اگر این طور نیست! مثلا

ایط، قیمت چند؟ها ... نقده  اگر فروشنده « نقد چند؟»یا « با این شی
ً
 قیمت بدهید، مثلا

ً
یا اصلا

 «. میخرم 50نقد » ، شما بگویید: 100گفته 

 



 
 

 

 
52 

 

 فروشنده باشد، کف قیمت را 
ً
 اگر کسی واقعا

ً
سید! معمولا ی دادن هم نتر از قیمت و پیشنهاد پایی 

 چون کنید، این قگوید چون نقد پرداخت میگوید، و میمی
ً
یمت! اگر هم پول لازم نباشد، معمولا

ین پیشنهادش را میاحساس می ایط است، بهتر ین شی دهد. سپس شما اطلاع پیدا کند این بهتر

ی می ایط پرداخت خودتان هر چقدر به آن مبلغ کنید که پایی  ترین قیمت ممکن چند است، و با شی

 نزدیک شوید، بیشتر تخفیف گرفتید. 

 

ی ». تکنیک 5 ی همیر  کردنعیر
ی

 « ملک رو به من معرف

ی ملک را جای دیگری با قیمت کمتر به شما  ی این مطلب که مثل همی  در این تکنیک شما با گفیر

او خیلی بالاست  ی پیشنهادیکنید به فروشنده القاء کنید که قیمت اولیهاند، سعی میمعرقی کرده

ی دیگری خرید روید از فروشندهتوانید بو رقبای دیگری هم دارد، و اگر تخفیف ندهد شما می

 کنید. 
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وع می  در این روش فروشنده شی
ً
کند به توضیح اینکه ملک من با موارد دیگر تفاوت دارد. معمولا

 به حنر اگر هم راست بگوید، شما زیاد اهمیت ندهید. اما حرف
ً
هایش را تأیید کنید و کاملا

 بگویید: هایش گوش کنید که فکر نکند شما متوجه نیستید. صحبت
ً
درعوض، ملکی »بعد مثلا

در آخر هم برای اینکه «. که من دیدم، فلان قسمتش یا فلان لوازمش بهتر از ملک شما بود

 بگویید: 
ً
ی اولمون ملک شماست که الان در هر حال گزینه»طرف از شما ناراحت نشود، مثلا

 «.ی ما هماهنگ ترهدر خدمتتون هستیم و مورد شما با سلیقه

 
ً
 شما فروشنده برای اینکه از رقبا جا نماند، مقداری قیمت خودش را تعدیل می معمولا

ً
کند. ضمنا

ی مطلوب برسید. قرار نیست توانید چندین ملک و موارد گوناگون را مثال بزنید تا به نتیجهمی

ملک مشابه را دیده باشیم، لااقل  10طورکه گفتم اگر در این تکنیک دروغ بگوییم. بلکه همان

 توانیم همان را مثال بزنیم. ملک زیر قیمت اعلامی مالک دیدیم و می یک
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ایطی؟». تکنیک 6  «با چه سرر

، نوعی تخفیف به حساب می ی ایط خوب نت  آید. اگر از نظر همیشه به یاد داشته باشید خرید با شی

 نزدیک به نظر خودتان رسیدید، و متوجه شدید 
ً
ایط متعادل و تقریبا دیگر قیمت به یک شی

 نمی
ً
، نا امید نشوید و «ممکن است کار پاره شود»شود بیشتر از این تخفیف گرفت و اصطلاحا

ید. سعی کنید ادامه ایط پرداخت یا خدمات جاننی پیش بتی  ی روند تخفیف را در تسهیل شی

ی موعد پرداخت  بی 
ً
ید و الباقر وجه را تا زمان پرداخت به فروشنده، در  مثلا کار هایتان فرصت بگت 

ده کنید و سود این کار را جزء تخفیف خودتان محسوب  خودتان استفاده کنید، و یا در بانک ستی

 کنید. 

 بگویید: 
ً
با قیمت شما موافقم، فقط نصب یا تعویض کابینت، یا سیستم گرمایش و »یا مثلا

 چون دیگر بحث نقدی و پول در میان «. شمایش، یا یه پارکینگ اضافه هم با شما
ً
 معمولا
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کنند، و امکان اینکه با شما راه بیایند، بسیار ها کمتر مقاومت مینیست، از نظر ذهنی فروشنده

 زیاد است. 

فروشنده، منظور این « پول لازم بودن»در مورد  ای که باید رعایت کنیم، این است کهنکته

 
ً
استفاده ما هم سوء« دستش زیر سنگه و تحت فشاره»نیست که وقنر ببینیم طرف اصطلاحا

 کنیم. « بُز خری»کنیم و به قول معروف 

 گوید: به قول شاعر که می

ی مردیمردی نبود فتاده را پای زدن               گر دست فتاده  ای بگت 

 

ایط بازار الان متقاعد به عرضه شده « پول لازم»منظور ما از  شخصی است که با توجه به شی

ی دیگری برای پول ملکش دارد و از شده و یا برنامهاست. یا اینکه متوجه قیمت واقعی ملکش 

ی قیمت نمی  دهد. روی شکم ست 
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م». تکنیک 7  «دارم میر

یکی، و هم از نظر طرز فکر، خودتان را در حال ترک جلسه  ی در این تکنیک هم از نظر ظاهری و فت 

 لبه
ً
ایط و یا « خوامنه نمی»ی مبل بشینید. یا با شتان حالت نشان دهید. مثلا ناراحنر از شی

 خواهید زودتر محل را ترک کنید. اید و میمحیط را نشان دهید. انگار کلافه

ایط احساس خطر و از دست دادن « پول لازم»و « واقعی»های بعصیی از فروشنده در این شی

ی دارند، و سعی می ی مذاکره برگردانند. این مشتر کنند با یک جمله یا یک پیشنهاد شما را به مت 

ین فرصت برای شماست که متوجه فروشندهب ی واقعی بودن طرف مقابل شوید، و شما با هتر

ی نکته می ید. استفاده از همی   توانید تخفیف خیلی خوبی بگت 
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 «آشناییت»یا « قبولت دارم، بگو چند؟». تکنیک 8

 زمابی به کار می
ً
 قبلا از او رود که شما شناخت قبلی از فروشنده دارید. این تکنیک معمولا

ً
مثلا

 اید، یا آشنای شماست، یا یک آشنا شما را به فروشنده معرقی کرده است. خرید کرده

وع می جوبی از طرف مقابل، و اینکه آن کنید به تعریف کردن و حُسندر این روش شما ابتدا شی

ک چقدر از شخصیت و کار ایشان تعریف کرده و اینکه شما چقدر ایشان را قبو  ل آشنای مشتر

 میدارید و آنقدر مردم
ً
ی نداره! بعد مثلا خوام با شما من نمی»گویید: دار هستند که نیاز به گفیر

دید، اون آخرین قیمنر که برای شما امکان داره و به آشنا می»پرسید: ، و سپس می«چونه بزنم

 «چنده؟

 ذهنی برای تخفیف دادن را با صحبت
ی

 طرف مقابل کلّ مراحل آمادکی
ً
ی شما دریافت هامعمولا

کند، به کف قیمت مورد ها خراب نشود، قیمنر که اعلام میی آن تعریفکرده، و برای اینکه همه

 شود. یعنی فردی را که هم گفته می« آشناییت»نظرش بسیار نزدیک است. به این تکنیک، 
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 میفروشنده او را قبول دارد یا با او رو در بایسنر دارد، معرقی می
ً
ایشون گفته »گویید: کنید، و مثلا

 «شما به فروشنده بگو به خاطر ما اگه امکان داره یه تخفیفی بده! 

 

 اصول مهم چانه زدن

همیشه به یاد داشته باشید که طرف مقابل یا فروشنده هم ممکن است این نکات را بداند، و 

 ممکن کنید، نقش بر آب  تر از شما باشد و هر فنی را که شما اجرا میایحنر حرفه
ً
کند. ضمنا

ها هم این کتاب را مانند شما بخوانند و استاد تخفیف ندادن بشوند! است خیلی از فروشنده

 شما دو تیم فوتبال را فرض کنید که تکنیک
ً
ریزی دانند و برای آن برنامههای یکدیگر را میمثلا

ی کرده ی که تعیی  ی -هاست، یعنی نحوهکنیککننده است، تاکتیکِ استفاده از آن تاند. در اینجا چت 

 آید. ی بکار بردن آن تکنیک و این تنها با تمرین زیاد بدست می
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ی که ذهن ی ترکینی از این تکنیکپیشنهاد من، استفاده ی ها و خلاقیت در بکار بردن آنهاست. چت 

ایط جلسهکند، تمرین و شبیهزبی بسیار آماده میشما را برای چانه ی خرید است. به سازی شی

وع کنید چانه زدن، و برای هر  نای صورت که شما یک نفر را به جای فروشنده بگذارید و شی

 آمادهطوری ذهدهد، یک تکنیک پیدا کنید. اینجوابی که او می
ً
 . شود ی خرید مینتان کاملا

وجه مهم نیست که شما چقدر از این خانه خوشتان آمده است! حنر فراموش نکنید که به هیچ

ی برای خرید آن ندارید. به باشید، باید به گونه اگر عاشق آن
ّ
ای رفتار کنید که انگار قصد جد

ی هستید که به قصد خرید یک خانه وارد آن جلسه  عبارت دیگر، به همان اندازه که مطمی 

ی باشید که قادرید جلسه را بدون خرید آن ملک ترک کنید. چون این نکتهشده ی اصلی اید، مطمی 

نتوانید محل را ترک کنید، چه طرف متوجه این مطلب بشود، چه نشود، در  !!! اگر است بازی

 اید. هر دو صورت شما شکست خورده
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 زنی اهمیت مدل ارتباط در چانه

 ی بلند مدت. ی کوتاه مدت، و دوم رابطهدو مدل ارتباط وجود دارد: اول رابطه

ی این دو مدل، در انتخاب  ی بسیار اهمیت به این مطلب توجه کنید که دانسیر روش تخفیف گرفیر

دار تان با هم ادامهخواهید همکاریدارد! یعنی آیا باز هم با این فروشنده کار دارید، یا نه؟ آیا می

 در شهر یا کشور دیگری دارید خرید می
ً
نگردید! کنید، و شاید هم دیگر به آنجا برباشد، یا نه؟ مثلا

و حالا حالاها هم قصد خرید ملک ندارید، یا اگر هم  خواهید بخرید یا یک ملک را فقط یکبار می

 معمول در دارید از این فروشنده نمی
ّ
خواهید بخرید. در اینجا اگر فروشنده کمی هم بیشتر از حد

د و ناراحت هم شود، زیاد مهم نیست! و مهم فقط خریدِ خوب شماست!   فشار قرار بگت 

ی ملک باز هم واهید با آن فروشنده یا سازندهخی بلند مدت، زمابی است که شما میاما رابطه

 کارِ شما شمایه
ً
گذاری در املاک است و فروشنده هم شخصیت کار معامله داشته باشید. مثلا

 نامی است. در این گونه مواقع، اگر بیش از حد چانه بزنید و تخفیف بخواهید و درست و خوش
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مجدد با آن فرد را از دست بدهید و این ی طرف را ناراحت کنید، ممکن است شانس معامله

 خوب نیست! کلا ایجاد روابط پایدار بسیار اهمیت دارد و ممکن است دوباره کار شما به 
ً
اصلا

 انتخاب شدت نکته« دنیا گرده! »همان فروشنده بیفتد، و به قول معروف: 
ً
ی آخر اینکه اساسا

ایط زبی به شما و دیدگاهو ضعف چانه  دارد. تان، و البته شی
ی

 بستکی

 

 کلام آخر: حالا بازی کنید! 

چانه زدن مثل بازی الاکلنگ است. یعنی باید سعی کنید متعادل رفتار کنید و قدم به قدم جلو 

 برید. 

، طرف مقابل محکم می ی ید پایی  ی و بازی به دعوا تبدیل اگر یک دفعه از روی الاکلنگ بتی خورد زمی 

ی میمقابل لج می شود. اگر دائم شما بالا باشید، طرفمی چسبد. بعد یک کند و به شدت به زمی 

! رود و این بار شما میشود میدفعه پا می ی  خورید زمی 
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 وقنر می
ً
ایط تقریبا ی در شی ایط این است که طرفی  ین شی خواهید از الاکلنگ پیاده شوید، بهتر

 سطح و متعادل باشند تا به کسی آسینی نرسد و کسی هم ناراحت نشود. هم

گوید را قبول کنیم تا راضی باشد. بلکه منظور این ر این نیست که هر آنچه فروشنده میمنظو 

است که اگر زیاد تخفیف داده و از نظر مالی احساس خوبی ندارد، شما با رفتار و برخورد خوبتان 

و القای این مطلب به طرف که متوجه حسن رفتار و لطف او هستید، یک احساس رضاینر به 

ان کند. او بدهید ک  ه آن مسئله را جتی

ای، این مسئولیت را به مشاورتان بسپارید تا توانید با انتخاب مشاور خوب و حرفهالبته شما می

ی میچانه د. همچنی  اکی با مشاورتان انجام زبی کند و تخفیف بگت  توانید این کار را به صورت اشتر

ی روش ترکینی است. دهید. توصیه  ی من هم همی 
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 ارتباط باشیددر 

ید، بتوانید یک خرید خوب و منصفانه هابی که در این کتاب میها و آموزشامیدوارم با راهنمابی  گت 

ید.   داشته باشید و از خریدتان لذت بتی

در هر صورت اگر سؤالی برای شما پیش آمد، و یا ابهامی در مطالب این کتاب وجود دارد، شما 

 آن را با من در میان بگذارید. و ایمیل رام توانید از طریق سایت، اینستاگمی

 و از صمیم قلب خوشحال می
ً
 ی یک خرید موفق کمک کنم! در تجربهبه شما شوم بتوانم واقعا

 از طریق ها و تکنیکاگر با استفاده از آموختهو 
ً
های این کتاب، خرید موففر را تجربه کردید، لطفا

اک بگذارید: یکی از راه ح آن را با ما به اشتر  های ارتباطی زیر شی

 www.ahmadansari.comوب سایت من  

  www.instagram.com/ahmadansari.ir اینستا گرام 

   info@ahmadansari.com ایمیل 
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