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The Mindset of an International Agent
LUIAAUIYULINDDITWAINA
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Assistant) 1LUu "‘Vl‘lJiﬂ'le}’lﬂ']’ia\‘mu" (Investment Consultant) Vlﬁﬂﬂﬂ‘lfiﬂ’)']ﬂ?’ﬂﬂﬁ]
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AIUU MsUSUTIAUARlUNTILSNT ABNT1SERNSUIN:
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LNQﬂﬂJUiUL?JﬂJ‘V]ﬁ‘V]’Nﬂ’J’]ﬂJﬂﬂ (Mindset) Tinsefiunnsguapaua Uszaglanialsle
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A21Ud1AEY VD4 Executive Presence
lulanadawnsunsng

Executive Presence il9guAn1ISILaNaLesI009aUsy ﬂaumﬂa&mmmamﬂﬂ%ﬂumLaa
Executive Presence fia "Syavasa11uduiiaardn” mamwauwa”lmaummmwuLiJﬂiJ']ﬂ

wauseloausnidesn lulanvesedimnsunindsvaundiden siaesinduingnaezeon
mﬂmwaﬂmu"l"ﬂuua@mmavlu
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Tulanadwn3unsng Executive Presence 3gulaiiaw "ussanas” Yaanage ey
A TUADDIATINYDY 3 DIAUTENDUNANNUIYNUITLAUAINAADIL:

1. UﬂaﬂmW‘ma”‘maum’mL%auu (Appearance & Gravitas) LLuuau’J’lmiLmeEmL‘Vim"’ml
ABATULSN memaﬂmm'\uuﬂa "ﬂ’)’]ﬁJ‘INLLauﬂ’J'lﬂlilude\]" ﬂ’]i’d‘UW] (Eye Contact) N152799N

NN (Posture) NAI1914 LLa‘”ﬂ'ﬁﬂ’JUﬂﬂJf’J'ﬁllmﬂ']Ele[,ﬁlﬂ’J']llﬂﬂﬂu LﬂJﬁJﬂﬂJﬂL‘UBQJHGLu{;I’JLE’N 'dﬂﬂ']
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2. msaamswmawaq (Communication Mastery) mmmmsd’lumsmamﬂLimsnwmfﬂm
HuiSesdne mEmu'lsvﬂumﬂavl,uvlﬂwonu'mmaﬂ Lm‘wm "ﬂﬂ‘l/l anLIAaN LLa‘“ﬂﬂ‘lJi‘“Lﬂu" A15La9N
1%suﬂummmmmuauﬂmauaﬂm (Professmnal Tone) LLauﬂ”IiLUuNﬁ\‘i%ﬂ (Active
Listening) ﬂ@‘lﬁ’ﬂ«’\]ﬁ’]ﬂmﬂla\‘lﬂ’liu Presence 1180809

3. A71U58UNLNDFA (Intellectual Authority) N15ueeRIALA Lilivayanuiug1azyvinli
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U 1: Building Trust & First Impressions
(N15A519ATNUNTDNDAILAIUINLLSA)

Professional Greetings & Introductions: n1siuzinAllkitahanuulao1dn
nsuusifalugnusuenthedmnsunindseavaina LilvuAnisuanvauazann udne
N15UsEN1AIIAMAL "HigIvIyNazuguanayselevil vl

U

lusedansiaensanainana N1SNNVIYLUUNE1TNABIUSENOUAIY 3 dudrfty:
Aa1uula (Confidence), AIUFNIN (Courtesy) uag AUIALAU (Clarity)

1. N1SNNNIEN5BUNISAUNI (The Greetmg & Eye Contact) Sudiuden1saus

@EJ’N&J‘L!GLQ SURINTY LLE’I”ﬂE’I’]’J‘I/]ﬂ‘I/I’]‘c’Jﬂ’JEJ‘U’]LﬁEN‘I/IuﬁJ‘IJ’JaLLG]‘VmﬂLLuu
KUUNI9NIS: "Good morning/afternoon, it’s a pleasure to meet you." a%Luawuaﬂﬂﬁﬂsﬂ
LL’iﬂiuU'i'iEﬂﬂ']ﬂLUU‘VI’Nﬂ’]'i) Usy Tynuutlm'w AIAAA 2/A5U emﬂmnﬁ'lﬂwur«am

LUURINNNNS: "Hello, I’'m [Name]. Thank you for maklng the time today." (ﬂL‘lJ‘L!ﬂuLa\‘iLm
ENﬂ\‘]ﬂ’J']llﬂﬂ']W) Usﬂaﬂuuﬂam H’Jﬂﬂﬂu/ﬂﬁ'ﬂ mu/muwa waunmmnmmummmﬂw
uaglawusulusui

2. msuuvmummmwmm (The Introduction of Role) Lmumu‘uaﬂm "l am a real
estate agent” (A U8t %Qﬂﬂﬂﬁiiuﬂ’nﬂ‘lﬂﬂ ThUasunildmfiuansdening

18y (Expertise) Lau:
"l am a Property Consultant specializing in luxury residential assets." (mu/wmdum
Usnmwmmzy?umﬂwmuuzmmwsuaumwyﬁmga)

"l represent ...., where we assist international clients in finding premium investment
opportunities. "(mu/wmzlumzmumnusvm Fadusernsitliauuziuas LAUAgNAI
?fﬂm'N?f'mmma\mmvﬂn75&701@1471493@147531%57\!8)



3. n1suansnunsaulun1sdauae (The Statement of Purpose) Unvingnas

LUUIAINMEUTElEANTUBNINAUNTDUILALA
"I’m here to ensure your property journey is seamless and rewarding. "(mu/wu d13158a
m?mzuzuu?a‘lm'rm'sa\mufuammmmwsma ulu‘ltlmamwswsuua mm)

"My goal today is to provide you with all the insights you need to make a confident
decision."(sUmngvasadu/uuas livayaidianinevin luamsnaulala)

Small Talk for Business: ﬁaﬂum'saumml,waaumawqmﬂssuanmmwm
na1wAUNAINISNI Small Talk stumamwumuﬂaLsmau"lsﬂ maﬂmfmaumﬂums
aumuauafmmwmﬂumum WA IAMUYUDSS Small Talk AanN158519 "AuNBURany”
ﬂauwﬂmuammsam

ManmsmﬂmﬁummwumaawwaamsﬂaLsaa "ANIUNITUTOUAL" Lmumvmmfsmmu
M (LU mwsawumau) ezNLﬂuaammmﬂmmuﬁssumvaumﬂ

Suduanddlnde (The Environment) Thdeiivaenseuazifuanaianfaisos "an1n
21N1E" ‘1/1%8 "N5LAUNIY"

"The weather is lovely today, isn’t it? | hope you had a smooth flight/drive here." (81077
auumws)ugﬂu Qﬂ%?\??’)ﬂfﬂ@ LﬂiJi’l’l\?IﬂEl’é”lU‘é’U)

"Have you had a chance to explore this neighborhood yet? It’s one of the most vibrant
areas in the city." (lins1udnalnasswinvayalorwninsedins Wuinduvinand
ANEAINANINNAYAL)




v

%uwa;haﬁifuw?m (The Art of Complimenting)

NISTUNALNIABNITTY "sALIN" %38 "N15188N" VIgNAT

"l notlced you’re very punctual | really appreciate cllents who value time as much
as | do." (ﬂQUﬂ\‘llﬂﬁ?’lﬂiﬂlUiJﬂUi’lﬂ?\?ﬁiJL?a'l&l’m muwawmmmn?aawtaem &)

"That’s a very interesting watch/accessory. It shows a great eye for detail." (mwm
uazmsaws&'ﬂUmﬂmmﬂauﬂmaanmmﬂmaﬂa?mlammmnaw6) -‘UﬁJ’d\‘lsUEN‘VI
LGU’]ﬁ’JﬂﬂﬁLWE)LUﬂUVIﬁuVIu’]L‘JEN’E%‘IL!EJ&I)

mmﬁmﬁ’umwﬂsuﬁu"la (Asking about Impressions)

WNUNIZAINN "Aase lnu?" Tiaudn "aaueaeszle? ludislanaled

"What brings you to consider an investment in this particular area?" (9315141477%
ansinduloTun1sasmuluvaiiag)

"I’'m curious, what are the top three features you value most in a property?”
(ﬂﬂﬂ&lﬂ"’ﬂ’)ﬂﬂﬂlﬁﬂﬂﬂﬂﬂu ¢ JUaduas ‘lsm\mﬂzunmmswawuuunmm)




Case Study: n1saausugnamaulaasnudusin (In-saansiae)

aéfuﬁﬁmmu,aﬂmmﬁaﬂv LiaaummumauwmummumLmua Leasing
gonsultant IﬂwmmﬂwmLLuuuquuﬂTiLsm Lummﬂmmﬂwmwﬂumawsu
TUUILUNN wasUaldntuioasiu Social media Felussainsidsaziiing
laandana Naslavaigu www.realestate.com.au agiinudsluadasiiiuivai
FIUIUNIN wﬁﬂﬁ%aﬂaéfuﬁaﬂmﬁu%aﬁm n579U58IANT5LY7 WasHanaInsIa
ANUENINTRUMEY mumuawmmaummu 200 meﬂmnsum&Jaﬂum

Luaw‘lﬂumawsumamﬁamw CBD (Center of Business District)

TumsiudesUssaunuidnvesiaiasidiuazidrvesioain Adudaunaia
Wvesesdnuuinn lilaiduviyesawsids ueauluyidenlls doans an
1Ay Y50 YIRDUS wiNNAmUTaad N AR N aneAulANALlaNY
GUEJ'IEJGla’]mﬂENU’iuLMﬂVL%EJIﬂEJLQW'Iquﬂ’S\‘iL‘I/]WﬂJ‘Vi’luﬂ’i W1YBIBIANYAY
MiﬂU’)']ﬂQuLUUﬂuVLVIEJﬂ?IEJUﬂ’IﬁJLﬂEJ’JﬂUGZJEJMaIUﬂi\‘lLVIW“’I FIANNIUTIAR UMD
MOUUDY)AD

5 A1A118IATAIINUNAMUYIUBR (Global Investors)

1. "How does the Rental Yield in Bangkok compare to Melbourne’s CBD?"
(WamauuNUaINNsIElungewa Watisuiudiu CBD weumatdsuiluagisls
U47?) 5

Insight: dnasyunauiliiudiiay Yield iWundn wiseiniinnisuikuuningdulneazau
Aninflesams densel

2."What are the foreign ownership laws for condos in Thailand?"
(nUUNBAsHaATadRdmI vassrIRdmsunsulalulnedu
9814157?)

Insight: ManeAURa5ed Freehold vs Leasehold wagdnaai 49% (Foreign
Quota) vaslve Ferisanszuuvesesamsiie

3. "Which areas in Bangkok are considered the 'Prime Locations' similar to
Melbourne's CBD?" (aﬂuiwuiuﬂiaLMWﬂ fineduvianesseduieaiu CBD vas
waLisu?)

. Y, =~ = | a A o = v a
Insight: 1W1R8IN159ALUTULNEU 1L AYUINUTOAAU-AINT WD LALAUATWAIIULTYY
waznauinUInUngY



4. "What is the current property management standard in Thailand? Can |
find a reliable agency to look after my asset?" (UIMTFIUNITUIUITIANITDH
111 Tulneuegals? duagnie La]uszm”lﬁavlﬂmﬂLtamwaau"lﬁlﬁlm?)
Insight: ﬁ?uuﬂﬂma\ﬂ%’maua%ﬂQJLGISEJQJﬂ’J'IﬁJW‘imJﬁJ']U'iﬁEJ']‘éJc[,‘ViLGU’]L“U'ﬂﬁ]IﬂEJauLE]EJﬂ

5."Is it a good time to enter the Thai market given the current economic
situation?” (luanunisaiinsusiatagtiu feiludmeiianiazdnluamuly
nanlnensealy?)

Insight: faaiiafuaaiiy "fiusnu” (Consultant) vesAauaBAz INSILLUIFBINTS
yuNauFuLalTnan (Market Trend)

In international real estate, the first deal you close isn't the property;
it's the 'Trust’ you build in the first five minutes.”

(lulanadansunindssavaina Aausninunastalulalilinisuie
NSWHAU LLHADNISASIY ‘ALY’
Tsalantelu 5 wuaniusn)




UNN 2: Property Presentation & Storytelling
(MsUtaUINSNIAUDE1NUTLAU)

Describing Features vs. Benefits:
Wasuiladvastulmdu "AanUsgluyn” ﬁ‘[ﬂu’[aanm

mwmmulmumavmasm‘ums‘uaﬂLa'nwsm "Features“ ‘ViiE]ﬂﬂJﬁﬂJUGl‘Vl'Nﬂ’]EJﬂ’]W‘U’eJ\‘i
NSWOAU LU UNYeIUIY E)EJ‘U‘Iﬂ‘Vi‘IJ %3@1?1’3?4@8‘”1‘3 ezjwauammuaﬂmmmsamutm

Taa1nlustas

Lwi?mﬁﬁﬂﬁmwﬁ'ﬁzﬁumﬂaLLqmﬁiNaaﬂVLU ABNTSLURAYU Features wianuuliinane
WU "Benefits" wioAnUszluvungnA1azlasulutinade lnunisieuleadnniu "adnu

MBINT" Y30 "ﬂﬁum" ¥84gnA1 (Pain Points)
NANNITINEE) ﬂamﬂﬁuﬂsv‘[aﬂmau "Which means..." (FaAs18A27331...)

M19819N15ULEAUD:

1.1{18WA04 "vita" (Location)
Feature: "This condo is only 100 meters from the BTS station.”
(Paulali19aInUNLeEwLA 100 LUAS)

Benefit: "Being just 100 meters from the BTS means you can save at least an hour on
your daily commute. That’s more time for your morning gym session or a relaxed
breakfast with your family."

(Usviaﬂuu,ﬂmfl -5¥8¥9%114 100 LUA51A BTS umm‘lmmﬂsmaﬂL'ammmmmim
"Lumsmumwanmmmuuﬂmmmsdlﬂawsamummslmamavl,mmsusauﬂu
asaunda” Uselemiswldae: A5 lALIaNTINNAUAUUI)




2. mawmm "szuuAUUaannNy" (Security)
Feature "We have 24-hour security and a face scan system." (151315U9. 24 Faluquay
sguvawnulunin)

Benefit: "The advanced face scan system and 24-hour security ensure total peace of
mind for your family. Even when you are traveling for business, you can rest assured that
your loved ones and your assets are completely safe."

Uﬁuiaﬂﬁuﬂa'i'l “syuuanulasndeldnsaunuluntinnaen 24 $alus iveidunis
ﬂllﬂiﬁNLLa”1‘1%]’3’]&‘uudlﬁlvlﬂ’a’]ﬂmLLa”ﬂ’iaUﬂi’JﬁlaﬂﬂmVLﬂ'iUﬂLLaﬂ‘J’mUa@ﬂﬂﬂﬂa@ﬂL’Ja’l Wil
TuL'Ja'lmml,ﬂuvmmqvlﬂaafmﬂsaumfs ”

'sviwumm’lﬂﬂa mwau%LLavmmUaaﬂﬂwmﬂsauma

3. liayAdd "n1599nuuUY” (Design/Layout) ) )
Feature: "This unit has floor-to-ceiling windows." (#8431 ”ngqmﬂﬁuﬁuwmu)

Benefit: "The floor-to-ceiling windows allow for maximum natural light and a
breathtaking city view. It creates an airy, spacious feel that makes your home the perfect
place to unwind after a busy day."

Uszlaailudai “ﬁ’mmeummﬁﬂﬁumﬁ'i'imr]?ﬂuﬁmLﬁuﬁuuazé’aﬁdwLﬁuﬁﬁﬁﬂmw
A1YUDN ﬂ'a'mia\‘iiﬂiaummﬂwﬂmsaﬂNauﬂmammummw”
Jselawiinwnlade: ﬂ’J’]ﬁJ'ﬁﬁﬂIU’iﬂﬁUﬂﬁlLLﬂ”ﬂ’]SWﬂN@‘L!‘I/ImJ‘USmLLU‘U

R\\‘_




Power Words for Luxury Properties:
ﬂ’l'isl‘ljﬂ'lﬁW‘Vl‘VI?j’J%lquuaﬂ’ﬂﬁﬂ‘U‘IﬂSWﬂﬂu

= d; = ¢=' (%4 ¢=' [ o/ o . Yo o/ ca T
misnﬂamsawamwwwamm?umsaswmwanmu (Brandmg) Tvinunsweau n15.890
THANENT "WNe" LA "ANILIZ" ALVILAIAADITUAANUFANVBIUNAINUIZTAUAINS
lafnInasialy

Lmumvisumwus] 9814 Beautiful, Big, ¥39 Good aouUasuunly "Power Words" mei'rﬁﬁ
%maaﬂizﬂuswmLLazammslu”[,aQﬂmﬂz.

1. SrEWViTLT "m'ml,ansuﬂasuwl,l,auww'm“ (Scarcnty & Exclusivity)
uﬂa\musvﬂwu"luvl,ﬂma\‘m'ﬁmmm%dlﬂmvlﬂ WEBINSRIN "AiAvdusuRINTL
Bespoke / Tailor-made: (maasiﬂuﬂﬂmaw]“) —SL%LL‘I/Iuﬂ’]’J’I Custom-built

Pristine: (U'SﬁVIﬁVL'i‘I/IGI) —‘Lﬂuussmﬂamwmum‘lmLaﬂumamLammmmwmuﬁssmm
Secluded / Private Sanctuary: (3augausa) — lgunuA1in Quiet place wWeliaduaniu
NNAHBUNWINT

2. AdwI TN "a'meluauaum'lmlsumm" (Craftsmanship & Detail)
LwaLLaﬂﬁwmummﬂwswaawzjuummwmmmmau

Impeccable: (auysmwu 151/191) — "The attention to detail in this penthouse is
impeccable."

Meticulously Crafted: (Ussas190eaNaNaL) — lFussersanunnusanneluvsoau
Curated: (ARAs5U19819A) — Tfussenadannsamasiiaesnidanun wiu "Curated Italian
marble."

3. ﬂ'lﬁwm/ll,uu "NAUYAINUAZUSTYINA" (Views & Atmosphere)
mﬁmmaﬂamsmauamwﬂsuLuumuwu"l,ﬂ&nﬂmm

Panoramic / Uninterrupted Views: Gawlusnunitlaisloglsunuatis) — Tunudnin Clear
view .
Breathtaking / Captivating: (@rwauanmela / Liadnauuivasivg) — laussenedianau
A39521 U89

nght _drenched / Sun-kissed: (Titfiuludasuassssuani) — l4unusisn Bright LWE]GL‘ViﬂuﬁJ
WIakazU9Y

NOTE:
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Virtual Tour & In-person Viewings:
'amnaﬂmsuwumumquaau"lauuauamumasa

[ < L 1 a o v q v
laidaziluniswaiaseinudnlanaa (Virtual Tour) #3an15WUNUNKILI9U (In-person)

ngmawaamwmmm%wm "Don't just show, tell a story" (amuﬂmﬂm LANDILAN
5a9lndu)

d

1, vmAaldmiunsirvunuu Virtual Tour (aaulal) ilasangndnlailddusia
Nufio3edeies andasituthimdu "arem” uag "auddn” unuie

A15USTE8ssEsuasianNiG: wiunazauluisess BAnURANIeAILEse 1YU "Now, I’'m
moving from the living area to the master bedroom so you can see the seamless flow of
thelayout

seloaiudadi ﬂ@ﬂﬂﬂﬂuﬂ’la\‘lLﬂU’e’J@ﬂﬁ]'lﬂ‘Vi’e’NiULL5UﬂVLUEJ\1M€JQuEJu1%€IJ ezmﬂmmuvlﬂ'j'mﬂ
EJ‘EJW\‘]an’JLLa‘”L“U’IﬂuVLﬂE]EJ’Nﬂ

N15L1IUS19a819ANINA D991 LiTRA: LiU LSBILAIIaEUNE "Even though we are on a
call, | want you to notice how the natural light fills this room at this time of day. It
creates such a warm and inviting atmosphere."

Iﬂﬂuu‘l]ﬁ?"l EN LLSJ’J']ﬂﬂJ‘{]uE)EﬂuIVI’iﬂWVI LAARUD EJ’]ﬂ‘U’é]ﬂﬂiL!’J'] WEISSIUBRAUINTY
L'Jﬁﬂﬂﬁ']‘l/i'iU‘Vi@\‘lu

“mauﬂmﬂ%nam aanaaﬂusuﬂumam LAUY9)
uaumﬂma’[uaﬂmﬂu High-light mﬂuanm"lmwmsmq
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2MnAald1m3UNI5UIBULUY In-person Viewings (A01UN934)
\WagnA1agnsav WmsneAsns vl
"UAUINIG" DIN15 BTN Tutunasil

n1sasA1au i lugaunuinis: ununazuanitestiaduning Taiuan "Can
you imagine hosting a small dinner party here? The open-plan design is perfect
for entertaining quests."

Uselgmiinadn- ﬂmamwmmmsmmmmsmLaﬂqiuwummsaﬁ FUNRNIZAUNIT
FeassAuanBeyuanunsinauduegeda

nsldanulsulmniuussloni: lisidudesmanasniian lofsgaiinansiige
Tineanadnaginelwandldduduussennia udadesiasudae Power Words Loy
"I’[l let you enjoy this panoramic view for a moment... It’s truly one of the best

vistas in the city. o

Uszleailudain-fdusenlinaladudaninuaisauvesiinievewiei &
ATUNIAUNANAIUNUIYDAUUDY”

S

neldu

“The right words don’t just describe a property;
they elevate its value.”

ﬁvz;ynﬁanﬁaa Lsilyuanisusserensnga
usiAen senseAUYan igadu
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unn 3: Handling Objections & Problem Solving
(nMs5ullanuvdalauganaznisuntamni)

Tu%mgﬁﬂ‘%ﬂmmuammsumw&Jsuﬂum sldladniniesa "daue” we

viummu,mswmzsmamsulu “Problem Solver" W?EJWﬂﬁﬂﬁ’)Elﬂ?’)&lﬂ\?’JaYﬁﬂU
anA1

Ui)‘élﬂ‘N‘VI "suaimwa" (Objections) vlu"lwmammsﬂg]tas usisiuA® "Cry for help” visa
LEIENL’iEJﬂ'iENﬂ’)’]ﬁJﬁJuIﬁ]‘Vlaﬂﬂ’lﬂ’laﬂ‘UElﬂL'i’]’)’]LGU’]ENSJUN‘{]ﬂVINENL‘Vi‘L!ﬂ’]WlﬂJ"UﬂLﬁ]U RUINVD
L'sﬂuwuﬂaﬂ'lsl,ﬂaau "LSIATU" mmuu Tinatadu "azniu” wisanuliinglaas

1 Deallng with DIffICUl.t Questions: ﬂ']iﬁﬂ‘l]ﬂ']ﬂ']ﬁlﬂﬂﬂﬂ‘lﬂmﬂa"lﬂ
LuawzjmﬂUﬂm'mmwme lidesduFesaiigniinain mamamanm&m"[uéuma
nfLMaNUBIANNAS "Stay Calm & Logic-Driven" Az 510glildnsus usisnasldnaste
VoYaLBIan (Insights)

wamammmsmsvm (The Price Objectlon) Lmumzﬁwauamuaﬂ liitsqgau
naului Intrinsic Value mayammzmswmauwswyuu

English Script: "I completely understand that the investment value is a significant factor.
However, if we look at the scarcity of this position, the long-term capital appreciation
will outweigh the current entry price."

drlafdarinisamuiuiFesddyes wininRatsanfer e Inyo s
auil yarfizidulnlueanszduaninaiinagieluuiuivew)

Note:
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The Art of Negotiation:
munilelunisiasaaialiladatauanianelonsaasdine

N15,05049 uszAU High-end

Liflgnsidounaniieliauiia wiRen1suinsdanis "aaAn" (Value) uag "Ar i
wala" (Satisfaction) Az mmwﬂml%maaavmauQQﬂaﬂuua ausiula uasiiddeyiian
Ao Empathy wiemnndinlelunnudesnsiiuiaseesdndhe

< 74 dl 1 A VY A Y o dl 1 1 (V)
N5 LUK UINLAY ﬂamsgqsmﬁ%mw‘,ﬂmgumal,mwsawm

Lwau'lwlﬂﬁumu'ﬂﬂa%’aaﬁﬂﬁméffs Tnglaiiilasidninduduilunuil uavnaune "gauz” Ala

y |
= 1 %

AsauRsaslonIanafiand Ly “ﬂmwuzanmumww‘lu'h 89791 ﬂaJTuUizaUﬂaﬂuaﬂzia”

9 9

ll'iuiﬂﬂmmﬂ'la'ms‘tm'lstasa'] (Strategic Phrases)
a949u1 3 Usuiaﬂﬁ'lﬂﬂ'su%Lwaslwmsmasawmﬂmﬂ Professional uauswsumu

1. Usziamﬁamqﬂauqa (Finding Common Ground)

“I believe we both want this deal to be a success. How can we bridge the gap between
these two figures to reach a solution that works for everyone?"
(ﬂQ‘UL“UE)’J"ILi’WNﬂGI'NGl@ﬂﬂﬂﬁiﬁﬂﬁﬂﬂﬁuﬁUﬂ’ﬂﬂlﬁqLﬁf\] Lﬁ']f\]ui’JﬁJﬂ‘U‘Vi’]ﬁ]ﬂﬂ\‘lﬂa’]\‘l’eJEJ’NvLﬁﬂﬂu
L‘I/\I?JGL‘ﬁLWUEJL?quJJ‘I/I‘I/IﬂN'IEJW\‘iW?JG[ﬁJ'?)

2. Uszlundiuvarauauuuiiisouly (The Reciprocal Offer)

“If we can secure a faster settlement period for you, would you be open to
reconsidering the current offer to match the seller’s expectation?"
(‘Vi’]ﬂL'i’]ﬁ']il”lﬁﬂ‘\]ﬂﬂ']'ﬂ'i@ﬁ'iu&]uL’Ja’]ﬂ'ﬁia‘lﬂ,‘lﬁ'ﬁ?ﬂLi?%umﬂuﬂﬂmmaﬂﬂﬂi ﬂmW@ﬁ]uWﬁ]']'im']
UswaLauai‘maaﬂﬂaamummmmmsﬁum@mwaﬂaﬂuﬂvl,éﬂ%mz?)

3. Uszloatanigtinauansna1uasela (The Partnership Closing)

"My goal is to ensure you feel entirely confident with this investment. Let’s look at
the overall value once more to make sure this is the right move for your portfolio.”
(LU"I‘ViﬁJ"IEJGUENﬂQL!ﬂ@ﬂﬂ'ﬁ‘l/ﬂbl‘lﬁﬂmuulﬁmﬂﬂiﬂﬂ"l’iﬁx‘i%ﬂﬂ’ix‘lu mmmumuuam‘lumwsfm
NUDNASS L‘W?ﬂ‘lﬂLL‘Iﬂ‘\]’T]‘Mﬂ?Jﬂ’l'J‘V]ﬂﬂﬁl@ﬂﬁ']%'ﬁUW@'ﬁWU@ﬂﬂmﬂu)

ANU’s Secret T|p

Tumsmasm “widee” waz "msiudony” dNAYNBE) NUANNAAY Lll@ﬂm
auﬁuatauamaummmavlﬂua's Tianaau (Silent) Lwaelwaﬂm&flﬁlmam
AR ms”lmusauwmnauLﬂaauf\]mﬂ%ﬂmﬂLﬂuwmummmumim (In

Control) lganinunnas "



Case Study: Navigating Complexities in Cross-Border Transactions
(n3alANYI: N1TAAAAIYAINNIIANTUAITHURALYINY NUYTLHINUTSINA)

an1un1sal (The Scenario): aﬂﬂ"IGUW’JVLVIEJ‘I/IW’]uﬂiu{H'N‘Ui”L‘I/Iﬂ W3BTNAWUAIYG
au‘[amau‘lmmmwﬂauuamm WHLAAAIINNGIA (Anxiety) LﬂEJ’Jﬂ‘U"U‘IJﬂE)‘IJﬂ’]SIEJ‘IJNu
mmummﬁmuﬂuﬂsvmﬂvlm saum”luLtuiaiuﬁuaﬂwwuﬂmwaﬂgwuﬂﬂLﬂmﬂumsaa
ASDINSSUANS vilsinasuven

wumansundennludlaadns (The Solution): 151azlivasslignAndsyiuna
LY | o I < 1. 0
AUAWLINEIAINT UaLs19zaInunuImLdY "The Facilitator" a28n1s:

e Provide a Visual Roadmap: ﬁﬂﬁgﬂﬁumaumiﬁ'\qmi’su (Transaction Flow) 719113
a8
e Professional Connectivity: Luzifiunguunensesuimsitliunusiinsinegudu

AIUYNADY
e Transparent Communication: TA@ENNNTALU A5IlUATIN LINDARAIUTZLIS

Y v LY o < : d . oo
WAANS (The Outcome): aAMUGUGaUgnin linataluisasdne (Simplified)
anA1ag3anItdatunsalagnelanisaauas (In Control)
wazilugnislouiussslungany
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Key Vocabulary & Translations
sUuuuUsslaauaznislagau

1. Remittance (n15@3dU/n151oUIRUSEWINNUSLINA)

English: "We will guide you through the remittance process to ensure it complies with
local requlations.”

Aada: "L'i’]ﬁ]u%’JEJLLuu‘IJ"I"U‘L!Glé)‘lJﬂ’]'iI’e)uN‘IJ'iu‘Vi’J’NU'iuL‘Vlf"i LW@GL%NNGLR]’J’WIﬂ@EJ’NLUuVLU
Gl']ﬂJﬂé]‘S‘”L‘UEJU?JBQ‘V]@QQ‘H@EJ'NﬂﬂGIE’Nﬂ”"

2. FET Form (Foreign Exchange Transaction Form -Tus.m.3)

English: "To register the ownership, you will need an FET form from the recelvmg bank."

Aada: "Tumsammwaumsuama Qmmmumm’lﬁﬁu FET (5.%. 3) mﬂﬁmmsmumu
Jangniangy"

3. Compliance (M5URURMINNGY IS UBU/VDUIAU)

English: "Everything is handled according to strict anti-money laundering compliance.”
ada: "‘I/Iﬂ‘UNGI’eJ‘Uﬂ’]Luuﬂ']’iﬂﬂﬁﬂ,mﬂg'iuL‘UEJ‘Uﬂ’l'iUENﬂuLLauﬂ']’i‘U’i'l‘U‘lJ’i'mﬂ’l'iW’élﬂL\‘iu
DYNLATIATAAL"

4. Ownership Title / Title Deed (nisuamésluiauﬂﬁau/ﬁm?gﬂ)

English: "Our legal team will verify the Title Deed to ensure it is free of any
encumbrances." | |

Auda: "mﬂg]wm&lsuaam%maaaau‘lau finu welwiuloimindauillifnise LHANY

%

1916] ﬂ'NaEJﬂ"’" (Note: Encumbrances #angs ANTTHANY YU N15ITUD)

5. Escrow Account (Saufiaunanasivenis219idu)

English: "For your security, the funds can be held in an Escrow account until all
conditions are met."

ada: "LW@ﬂ’JWﬁJﬂﬁ@ﬂﬂﬂ‘U@ﬂﬂm L\‘i‘L!ﬁ]']‘L!’J‘L!‘IJﬁ’]ﬂJ"ISﬂBJ']ﬂbL’QﬁUUEU“Uﬂuﬂa’N (Escrow) VLﬂ
Q‘L!ﬂ’)']N?Ju‘/LGUVIﬂEJEHQIUﬁEUﬂJ']QuLﬁ'ifﬂ?ill‘lJ'imﬂ“’"

(Real Estate
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UNN 4: Closing the Deal & Essential Documents
(MsUAnIsTERasiana1sd1A)

n1suani1svg il "IATU" YBINTTUIUNIS UFIAD "am'sumu"
‘UENﬂ’]iLUNWNSSJGIﬂUS”EJ”EJ’TJﬂ” YINUISEAU High-end f\]”‘luﬂﬂﬂuaﬂﬂ'ﬂ,‘l/ﬁﬁﬂaﬂaﬂ
wsiazyinlgnAI3anan "uﬂammunmmnmmmaﬂ“ msummw&aww‘twsm
L@ﬂﬁﬁﬁmm’]ﬁ]‘”‘d’wﬁi’mLﬂ‘i’]‘”‘U@ﬂﬂULLa”ﬂ’J’lﬁJuulﬁﬂ‘Viﬂ‘Uﬂﬂﬂ”l Flinnsgadulod
aﬂmﬂuJuVI:tJa&mswsuuaﬂssa&ma

1. Asking for the Sale: msmaﬂﬂmsmﬂamwumau,mwunu,uu
mauﬂmaqawuﬂam's% "Assumptive Close" ‘m‘am'imauummmanmwsam%ﬂma
Tneldusslonfidnelindnaulaldnetuds

Usgloaldaru: "Since this unit matches all your requirements, shall we proceed with the
reservation to secure this position for you?"
ALUa: (Lummﬂﬂumumanummmmmsmmﬂmmﬂsvms Weardums$nunanslu
ml,muquvl,%”lmm 53U uReunNseRIRLIAERTIAL?)

Uselealdaru: "Would you prefer to have the contract sent to your office or your legal
counsel for review?" |

Auda: (RuazadnlifdudsTdyyr luNoenila wiedslnnunguuievesnanII9d0UA
Az?)

2. Understanding Basic Agreements: miAwnaAagyludeyayn
asidansimunisuwngréannruelilbunivinthlone Aoaukuavuigkihloodwa: U
AoMmAwrinAsudovwalu Sale and Purchase Agreement (SPA) K3o Lease
Agreement:

o 7 c 74
AMANN (Term) AIUNRUNY Uszlualveu (Usage)
e Iy e—— Busash / Buan The deposit is required "'co officially take the
property off the market.

"We will coordinate with the Land
Department for the transfer of ownership."

e e . "The contract outlines the penalties in case
Default ASWAUQYEISE/ Wadeyeyn : "
of a default by either party.
: e — . "Please review the inventory list before
Inventory List s1gAIsnswaau/wastlnas e "
signing the lease agreement.

"This termination clause protects your rights
if conditions are not met."

Transfer of Ownership mslounssuans

Termination Clause Woulumsgnlandeya
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Next Steps & Follow-ups: N15AuanaIN1Isve

311991 "After-sales service is the best pre-sales for the next deal." N15Q wanag

A1SYYADNI5A514 Referral (A15LUSZUUDNKD) mmmaﬂﬂz

Uszlaalyan: "l will be your point of contact for any assistance you may need after
moving in. Your satisfaction is my priority." o
AYa: (Aduazilugguasazyssarunuliluynisemanfein1snawindeidiuas

|
% 1

uzAz INTZATIRINE lavesAaRedsTiAsU A Ld R Tidnny)

Useloalgeru: "l will provide you with a monthly market update to keep you
informed on the value of your investment."”

ﬂ’lu‘l]ﬁ (ﬂauﬁlvﬂaaawauaaﬂmmamumsmmmsﬂmmmLﬂau LW@SL‘ViﬂﬂJ‘Vﬁ’]Uﬂ’J’IﬂJ
Lﬂaauvlm%mgamaumwEmamamuvlfmu)

“N158UNIIAVaUAM Wiaunen liaddlrgnAn
dodumnaldlafiasennuuseivlaldinetian”
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unn 5 Professional Communication & Personal Branding
(N15ADA1TTTAVUITUITUALNITASNAINUFUINTFIUAINA)

4w nS s a ad v o
119 "AINUYVDIAU" ADAUNTNENNTINAINGA

|

lunalnszauuY (Premium Market) anAnliilagaua "adannsunsng"
LALYIYD "AULTYIBIRY" LA "ANNUNTND" VBIAIUIYNUIAL N1TE319 Personal
Brandlng aﬂﬂmmmsaasﬂmaq LHABNISUARNIDDNAY Executive Presence N’Iu‘l/lﬂm
gnusnnandon lidneduduamesatuiis nsentiluslWauu Linkedin nngaduiases
amaummm%mmﬂaLLaum'mLﬂuuaaﬂﬂiwm”la'nﬁa”lﬂm

1. Writing High-converting Emails: Aaugn1sidsudiuatinvanguasasuna
BLanAreg Clear (WALAW), Concise (NFUU) wag Call-to-Action (Hidnuney) Az

AUzl lunsWgud Ao IR
Subject Line: nasdntaunazadAgy 1y “Meeting Summary: [Property Name] — Next
Steps for [Client Name]”

A v v Y i & Y e ' by
The Hook: 13uAUA8N51INTINEE 1T UNINISHAZ S 19BN SAUNUNAB UKL
The Value: asuuszipudrayiignanazlasuusslovi

Ar9g19Usslenlg9u (Email Scripts):

A151UANANNY: "l would like to propose a brief meeting to discuss the investment
potentlal of [PrOJect Name]. Would [Day] at [Time] work for you?" (ﬂau"uaaum'm
Lﬁﬂ@ﬂﬂ‘lﬁﬂ’]ﬁ]ﬁu‘] L‘W@Wﬂﬂ‘&lLﬂEJ’Jﬂ‘UﬂﬂEJﬂ’]Wﬂ’TSaQ‘V]‘IﬂJENIﬂNﬂ’ﬁ [%aiﬂsams] vLﬁJ‘VI'i’]‘U
TAMEzAINIU [HU] 1181 [11a1] Iiuaz?)

n19a3UNa: "Thank you for your time today. As discussed, | have attached the
flnanual summary and legal checklist for your review." (GU’e'JUﬂmﬁWSUL’Jaﬂu’mﬁﬁiz
Gl']ll‘Vl‘lﬂﬂEJﬂu ﬂQ‘L!vLﬂLLUUﬁiU‘UﬁJﬁJaVI'Nﬂ’ﬁN‘ULLﬂu ?jﬂaamm\‘mgwmammﬂmm
Wmsm%sausaaumﬂu)
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2. Professional Profile on LinkedIn: n1sas14aluslwaszauvanna

LinkedIn A@ International Business Card 9234AMAE N1INAMABINITAINAGNAIRIN

a v v v ¢ FY I 1 1 (% [ .
yRnsatinamuseivanitu 1Uslnavasandaslilyia Resume wsidaalu "Portfolio
of Success”

auuziirlunisduluslna:

Professional Headline: ag1ldiA "Real Estate Agent” Lwﬂ‘mﬁammﬁamuaﬂﬁ iyl
"Cross-border Real Estate Advisor | Specializing in Luxury Assets & Investment
Strategy”

About Section: Lﬁa;u‘[ua"lmé Storytelling NLUUNAGNS (Results-oriented) !,a"lﬁa
Usgaunisal ANUigdIvIgy kasaunaslualun1s9iegnAIusnIsAIULens

. o . 0o ® ' o v
Featured Section: #1UnA214 (Articles) w3ataaaludsanAaLagvinuUnuyal)
1WB@313 Social Proof

o y a4 v : : "My value proposition is focused
Value Proposition YolLaUDNASINAUAI LAALAL .
! on long-term asset growth.
"Thank you for your inquiry
Inquiry msaaumu%’aga regarding the Melbourne
property."
= "This is a quick follow-up to our
Follow-up NITFARNUNS , .
conversation last week.
: : “ A "LinkedIn is the best platform to
Professionalism AU U UL D DTN o
showcase your professionalism.

"Her legal credentials add
Credential UDYADNDI/INYFIUY significant trust to the
transaction.”




undane (Epilogue): Leadership in Real Estate

nsWaILInUesdnIsiludun luaeauedamisunsne
N9AUNLIYUINN Leadership & Management- RMIT University

mwmzsa?uawwmemm‘lu‘lmﬂnuwmzawmﬂauywwmwmamammm HAIA
AUN "Legacy" i masmsaaummw‘l'a'awfamﬂmmll'ﬁwnuanmua Lwaus'mm?fw
wu'ﬂ,ummﬂuu (Real Estate Leader) 13flsuﬂu1nmmslmmaﬂ LAADAUT] "‘US‘Vi'\Sﬂ’J’]@J
ﬂ’]ﬂ‘Vi’N" VLﬂEJEJﬂL‘EJEJ%J‘VIﬁﬂ LLauﬂmmusﬂmmmﬁmassmusﬁmLLaﬁmumvlsJaflﬂssJaa
LAY

v 1 < Y o A A v A v W 1 AW
n1sNELIRULEIgn1s UKL AsnisiUasunnsindan "sau" (1) 1ud "aaumndy
uauln" (Value | Provide) wazn1sasianansznuidsuannnudinunisasmuluienineae

3 uniseudAsy (Key Leadership Lessons)

D

. Y @ A v A e & Y o
1. The Power of Integrity (Aa1u%adngmaivuia) luiunaniunisalduau fulaziaen

1 1
= =

AMUNABININNIIAMNGNTY NsSnwAmanaznislusslaludeyamanunungnigausil
yar1gananlunsvingsnaseuze)

English Script: "Integrity is doing the right thing, even when no one is watching. In real
estate, your reputation is your strongest currency."
(ﬂ’ﬂ&leﬁ@ﬁﬂEJﬂ?Jﬂﬂi‘Vl’ﬂUﬁQVIﬂﬂﬂ?J\‘]LLﬁJquLﬁJﬁJblﬂ'iﬂl@ﬂL‘Viu 1uIaﬂaa\11/i'1°1 wmaawammﬂa
ANANUNNTINAINANAL)

2. Adaptive Management (msu%wriﬁ:ﬁmﬂeju) AANMBEIVIT HTUTAS H1M93l Strategic
Agility wSeanuanunsalunisusudnazanaulasgnsaniinieldanunanu Inalddaya
(Data) AdUAbUAUAYBINEY 8

English Script: "A true leader doesn't just react to the market; they anticipate change
and navigate their clients through uncertainty with confidence.”
(N‘N'\‘V]LLVIQ?Q‘lﬂJ‘lﬂLLﬂm@UIWWQWa']ﬂ LW]lﬂl']ﬂ']ﬂﬂ"lsmﬂ?"lllLUaEJULLUaQLLauule']ﬁﬂﬂle']u
anallsiutiueuludeanusilens)

3, Empowering Others (M58519AUFSTIUNY) ﬁif')ﬁé?'\ﬂmiﬁaﬂuﬁa%’wﬁzfmugu
YU msmmamms (Mentorship) LLaumswmouum (Collaboration) aga8u81UA
SrimvesnnudSalnlnanitiieudetasyinly

English Script: "Success is not a solo journey. Leadership is about empowering your
team and partners to achieve excellence together."
(mwmzsa‘lu’?wmimummwwmwa msu.luwu'mamsaswwaa?wwmza SWUSUNT
LwanvaaﬂavuzduzaHTUwsaunuﬂz)

ana’s Closing Quote:

"The goal is not to be the best in the world,

but to be the best FOR the world of your

clients.” ‘
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Appendix: The Real Estate Glossary

KUIAAAWNRAISIDULLAzAISavYNU

NUIAKY
Finance & Investment

Finance & Investment
Finance & Investment
Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment
Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment
Finance & Investment
Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment
Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment

Finance & Investment
Finance & Investment

Finance & Investment

A1ANN (English Term)

ROI (Return on Investment)

Rental Yield

Capital Appreciation

Capital Gain

Gross Rental Yield

Net Rental Yield
LTV (Loan to Value)

Amortization

Cash Flow

IRR (Internal Rate of Return)

Negative Gearing
Equity

Appraisal Value
Market Value
Liquidity
Diversification

Portfolio

Debt-to-Income Ratio (DTI)

Interest Rate
Fixed Rate

Floating Rate
Refinancing

Pre-payment
Down Payment

Deposit

A2141U"Y (Thai Meaning)
NaRNBULNUITINNTTANIU

DNIINANDUUNUIINATTLYN

N1SLNLTUVBIYARIAUNTNE
AIUNIALIAN

A1lsa1nd1un19U8951AUY

9RTINANDULNUAINATTLY
Wosnu (Geldiinanlgane)
DATINANDULNUINNAISGLY
ans (ainAlgane)

%4 %4
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ASUANUER
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AINU
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KNIAATIAWN A1SADASIVLLIA=AISDIANLLUU

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Construction & Architecture

Floor Plan

Blueprint

Layout

Structural Engineering

Facade

Interior Design

Landscape

Load-bearing Wall

Partition Wall

Ceiling Height

Double Volume

Built-in Furniture

Fitting

Finishing

Renovation

Refurbishment

Snag List / Punch List

Handover

Defect

Foundation

Piling

Mezzanine

Balcony

Terrace

Penthouse

X
LUULLUAUNU

=\ d
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Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

Luxury Lifestyle

KUIAAIAWH LWUYAAIFY

High-End / Luxury

Ultra-Luxury

Prime Location

Exclusive

Secluded

Waterfront

Oceanfront

Panoramic View

Amenities

Concierge Service

Infinity Pool

Private Lift

Gated Community

Mixed-use Development

Branded Residence

Condominium

Detached House

Semi-detached House

Townhome

Villa

Trophy Property

Vacation Home

Investment Property

Off-plan

Turn-key

SEAUNINT
SEAUNINIITUFIER
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KUOAAIAWN A1Sddans

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Professional Communication

Negotiation

Counter-offer

Closing the Deal

Inquiry

Lead Generation

Follow-up

Referral

Networking

Ethical Standard

Transparency

Commission Split

Listing Agreement

Exclusive Listing

Open Listing

Co-broker

Brokerage

Agent

Consultant

Client Relation

Prospect

N15LA591MD5D4
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	Benefit: "The floor-to-ceiling windows allow for maximum natural light and a breathtaking city view. It creates an airy, spacious feel that makes your home the perfect place to unwind after a busy day."
	ประโยคนี้แปลว่า “ห้องเพดานสูงจะทำให้แสงธรรมชาติในห้องเพิ่มขึ้นและยังช่วยเพิ่มทัศนียภาพภายนอก ความโล่งโปร่งนี้จะทำให้คุณรู้สึกผ่อนคลายจากวันที่วุ่นวาย”  ประโยชน์ที่เขาได้คือ: ความรู้สึกโปร่งสบายและการพักผ่อนที่สมบูรณ์แบบ
	Power Words for Luxury Properties:  การใช้คำศัพท์ที่ช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับทรัพย์สิน

	NOTE:
	Virtual Tour & In-person Viewings:  วาทศิลป์การนำชมบ้านทั้งแบบออนไลน์และสถานที่จริง
	ไม่ว่าจะเป็นการพาทัวร์ผ่านวิดีโอคอล (Virtual Tour) หรือการพบกันที่หน้างาน (In-person) กฎทองของนายหน้ามืออาชีพคือ "Don't just show, tell a story" (อย่าแค่ทำให้ดู แต่ต้องเล่าเรื่องให้เป็น)

	1. วาทศิลป์สำหรับการนำชมแบบ Virtual Tour (ออนไลน์) เนื่องจากลูกค้าไม่ได้สัมผัสพื้นที่จริงด้วยตัวเอง คุณต้องทำหน้าที่เป็น "ดวงตา" และ "ความรู้สึก" แทนเขา
	“เทคนิคการใช้กล้อง: ถือกล้องในระดับสายตา เดินช้าๆ  และหยุดค้างในจุดที่เป็น High-light เพื่อให้ลูกค้าได้พิจารณา
	วาทศิลป์สำหรับการนำชมแบบ In-person Viewings (สถานที่จริง)  เมื่อลูกค้าอยู่ตรงหน้า เป้าหมายคือการให้เขา  "จินตนาการ" ถึงการใช้ชีวิตในบ้านหลังนี้
	“The right words don’t just describe a property;  they elevate its value.”
	คำพูดที่ถูกต้อง ไม่ใช่แค่การบรรยายทรัพย์สิน  แต่คือการยกระดับมูลค่าให้สูงขึ้น
	บทที่ 3: Handling Objections & Problem Solving  (การรับมือกับข้อโต้แย้งและการแก้ปัญหา)
	ในฐานะที่ปรึกษาด้านอสังหาริมทรัพย์ระดับสูง เราไม่ได้มีหน้าที่เพียงแค่ "นำเสนอ" แต่หน้าที่ที่แท้จริงของเราคือการเป็น "Problem Solver" หรือผู้คลี่คลายความกังวลให้กับลูกค้า

	เมื่อเจอคำถามเรื่องราคา (The Price Objection): แทนที่จะรีบเสนอส่วนลด ให้เราย้อนกลับไปที่ Intrinsic Value หรือมูลค่าที่แท้จริงของสินทรัพย์นั้น
	Note:

	The Art of Negotiation:  ภาษาที่ใช้ในการต่อรองเพื่อให้ได้ข้อเสนอที่พึงพอใจทั้งสองฝ่าย
	การต่อรองในระดับ High-end
	ไม่ใช่การเฉือนราคาเพื่อให้จบดีล แต่คือการบริหารจัดการ "คุณค่า" (Value) และ "ความพึงพอใจ" (Satisfaction) ค่ะ ภาษาที่คุณใช้ต้องสะท้อนถึงความนิ่ง ความมั่นใจ และที่สำคัญที่สุดคือ Empathy หรือความเข้าใจในความต้องการที่แท้จริงของอีกฝ่าย

	การเป็นนายหน้าที่เก่ง คือการรู้วิธีการใช้คำพูดที่นุ่มนวลแต่ทรงพลัง
	ประโยคทองคำสำหรับการเจรจา (Strategic Phrases) ลองนำ 3 ประโยคนี้ไปปรับใช้เพื่อให้การต่อรองของคุณดู Professional และราบรื่นขึ้น

	1. ประโยคเพื่อหาจุดสมดุล (Finding Common Ground)
	2. ประโยคยื่นข้อเสนอแบบมีเงื่อนไข (The Reciprocal Offer)
	3. ประโยคปิดท้ายเพื่อแสดงความจริงใจ (The Partnership Closing)
	Case Study: Navigating Complexities in Cross-Border Transactions (กรณีศึกษา: การคลี่คลายความกังวลด้านการเงินและข้อกฎหมายระหว่างประเทศ)
	สถานการณ์ (The Scenario): ลูกค้าชาวไทยที่พำนักในต่างประเทศ หรือนักลงทุนต่างชาติ สนใจตัดสินใจจองทรัพย์สินมูลค่าสูง แต่เกิดความกังวล (Anxiety) เกี่ยวกับขั้นตอนการโอนเงินจำนวนมากเข้ามาในประเทศไทย รวมถึงไม่แน่ใจในข้อกำหนดทางกฎหมายเกี่ยวกับการถือครองกรรมสิทธิ์ ทำให้ดีลเริ่มชะงัก
	ผลลัพธ์ (The Outcome): เมื่อความซับซ้อนถูกทำให้กลายเป็นเรื่องง่าย (Simplified)  ลูกค้าจะรู้สึกว่าสถานการณ์อยู่ภายใต้การควบคุม (In Control)  และนำไปสู่การโอนเงินจองในที่สุดค่ะ


	Key Vocabulary & Translations รูปแบบประโยคและการใช้งาน
	บทที่ 4: Closing the Deal & Essential Documents  (การปิดการขายและเอกสารสำคัญ)
	การปิดการขายไม่ใช่ "จุดจบ" ของกระบวนการ แต่คือ "จุดเริ่มต้น"  ของการเป็นพันธมิตรในระยะยาวค่ะ นายหน้าระดับ High-end จะไม่กดดันลูกค้าให้รู้สึกอึดอัด แต่จะทำให้ลูกค้ารู้สึกว่า "นี่คือจังหวะเวลาที่ถูกต้องที่สุด" การมีความเชี่ยวชาญในเรื่องเอกสารสัญญาจะช่วยสร้างเกราะป้องกันและความมั่นใจให้กับลูกค้า ทำให้การตัดสินใจขั้นสุดท้ายเป็นไปอย่างราบรื่นและไร้รอยต่อ

	Next Steps & Follow-ups: การดูแลหลังการขาย
	จำไว้ว่า "After-sales service is the best pre-sales for the next deal." การดูแลหลังการขายคือการสร้าง Referral (การแนะนำบอกต่อ) ที่ดีที่สุดค่ะ
	บทที่ 5 Professional Communication & Personal Branding (การสื่อสารระดับบริหารและการสร้างตัวตนสู่มาตรฐานสากล)
	เมื่อ "ตัวตนของคุณ" คือสินทรัพย์ที่ทรงพลังที่สุด
	1. Writing High-converting Emails: ศิลปะการเขียนอีเมลนัดหมายและสรุปผล อีเมลที่ดีต้อง Clear (ชัดเจน), Concise (กระชับ) และ Call-to-Action (มีเป้าหมาย) ค่ะ
	คำแนะนำในการเขียนอีเมลเบื้องต้น: Subject Line: ต้องชัดเจนและดูสำคัญ เช่น “Meeting Summary: [Property Name] – Next Steps for [Client Name]”
	The Hook: เริ่มต้นด้วยการทักทายอย่างเป็นทางการและอ้างถึงการสนทนาก่อนหน้า The Value: สรุปประเด็นสำคัญที่ลูกค้าจะได้รับประโยชน์
	ตัวอย่างประโยคใช้งาน (Email Scripts): การนัดหมาย: "I would like to propose a brief meeting to discuss the investment potential of [Project Name]. Would [Day] at [Time] work for you?" (ดิฉันขออนุญาตเสนอนัดหมายสั้นๆ เพื่อพูดคุยเกี่ยวกับศักยภาพการลงทุนของโครงการ [ชื่อโครงการ] ไม่ทราบว่าคุณสะดวกวัน [วัน] เวลา [เวลา] ไหมคะ?)
	การสรุปผล: "Thank you for your time today. As discussed, I have attached the financial summary and legal checklist for your review." (ขอบคุณสำหรับเวลาในวันนี้ค่ะ ตามที่ได้คุยกัน ดิฉันได้แนบสรุปข้อมูลทางการเงินและเช็กลิสต์ทางกฎหมายมาเพื่อให้คุณพิจารณาเรียบร้อยแล้วค่ะ)

	2. Professional Profile on LinkedIn: การสร้างโปรไฟล์ระดับสากล
	คำแนะนำในการปั้นโปรไฟล์:
	บทส่งท้าย (Epilogue): Leadership in Real Estate การพัฒนาตนเองสู่การเป็นผู้นำในสายงานอสังหาริมทรัพย์  ถอดบทเรียนจาก Leadership & Management- RMIT University
	ความสำเร็จในอาชีพนายหน้าไม่ได้วัดกันที่ตัวเลขค่าคอมมิชชันเพียงอย่างเดียวค่ะ แต่วัดกันที่ "Legacy" หรือร่องรอยแห่งความไว้วางใจที่คุณทิ้งไว้ให้กับลูกค้าและเพื่อนร่วมอาชีพ ผู้นำในสายงานนี้ (Real Estate Leader) ไม่ใช่คนที่สั่งการเก่งที่สุด แต่คือคนที่ "บริหารความคาดหวัง" ได้ยอดเยี่ยมที่สุด และกล้าที่จะรักษามาตรฐานจรรยาบรรณแม้ในวันที่ไม่มีใครมองเห็น
	การพัฒนาตนเองสู่การเป็นผู้นำ คือการเปลี่ยนจากการโฟกัสที่ "ตัวฉัน" (I) ไปสู่ "คุณค่าที่ฉันมอบให้" (Value I Provide) และการสร้างผลกระทบเชิงบวกให้กับสังคมการลงทุนในวงกว้างค่ะ

	3 บทเรียนสำคัญ (Key Leadership Lessons)
	1. The Power of Integrity (ความซื่อสัตย์คือเข็มทิศ) ในวันที่สถานการณ์บีบคั้น ผู้นำจะเลือกความถูกต้องมากกว่าความถูกใจ การรักษาคำพูดและการโปร่งใสในข้อมูลคือต้นทุนที่ถูกที่สุดแต่มีมูลค่าสูงที่สุดในการทำธุรกิจระยะยาว English Script: "Integrity is doing the right thing, even when no one is watching. In real estate, your reputation is your strongest currency." (ความซื่อสัตย์คือการทำในสิ่งที่ถูกต้องแม้จะไม่มีใครมองเห็น ในโลกอสังหาฯ ชื่อเสียงของคุณคือสกุลเงินที่ทรงพลังที่สุดค่ะ)
	2. Adaptive Management (การบริหารที่ยืดหยุ่น) ตลาดอสังหาฯ มีขึ้นมีลง ผู้นำต้องมี Strategic Agility หรือความสามารถในการปรับตัวและตัดสินใจอย่างรวดเร็วภายใต้ความกดดัน โดยใช้ข้อมูล (Data) ควบคู่ไปกับสัญชาตญาณ English Script: "A true leader doesn't just react to the market; they anticipate change and navigate their clients through uncertainty with confidence." (ผู้นำที่แท้จริงไม่ได้แค่ตอบโต้ต่อตลาด แต่เขาคาดการณ์ความเปลี่ยนแปลงและนำพาลูกค้าผ่านความไม่แน่นอนไปด้วยความมั่นใจค่ะ)
	3. Empowering Others (การสร้างความสำเร็จร่วมกัน) ผู้นำที่ยิ่งใหญ่คือคนที่สร้างผู้นำคนอื่นขึ้นมา การส่งต่อความรู้ (Mentorship) และการทำงานเป็นทีม (Collaboration) จะช่วยขยายขีดจำกัดของความสำเร็จให้ไกลกว่าที่คนเดียวจะทำได้ English Script: "Success is not a solo journey. Leadership is about empowering your team and partners to achieve excellence together." (ความสำเร็จไม่ใช่การเดินทางเพียงลำพัง การเป็นผู้นำคือการสร้างพลังให้ทีมและพันธมิตร เพื่อก้าวสู่ความเป็นเลิศไปพร้อมกันค่ะ)
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