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T2 - Maîtriser les techniques de prospection et la prise de 
mandat exclusif

 

Durée: 14.00 heures (2.00 jours)
 
Profils des stagiaires

 Professionnels de l'immobilier
 
Prérequis

 Aucun

 
Objectifs pédagogiques

 
 Permettre aux agents immobiliers de générer des contacts et rentrer des mandats sans essuyer la colère et l’exaspération de leur 

interlocuteurs joints habituellement par téléphone
 Être capable de varier les méthodes de prospection pour augmenter leur chiffre d’affaires
 Savoir argumenter pour avoir des mandats exclusifs
 Connaitre les techniques pour se positionner comme un spécialiste
 Savoir comment travailler avec plus de confort
 Être capable d'augmenter son chiffre d’affaires

 

Contenu de la formation
 

 Les objectifs de la prospection
o Définir sa cible
o La méthode SMART

 Maîtriser son pitch commercial
 Déterminer un secteur de prédilection (agents sans vitrine)

o Les indicateurs à prendre en compte
o Les caractéristiques de la zone 1
o Les caractéristiques de la zone 2
o Les caractéristiques de la zone 3

 Créer des bases de données efficaces
o Collecter l'information
o Organiser l'information
o Utiliser l'information

 La pige
o Le fichier - la mine d'or
o Elaborer une trame efficace
o Les objections
o L'échec n'existe pas !

 Terrain
o Porte à porte
o Boîtage
o Panneaux

 Relationnel et réseaux
o L'art de créer des contact et de les entretenir
o Le nombre magique
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 L'utilisation efficace et conviviale du téléphone
o Pour s'informer
o Pour informer

 Prospection digitale
o SMS
o Mailing
o Réseaux sociaux

 D'autres moyens de prospecter
o Matrice cadastrale
o Le picking

 Les fondamentaux d'une prospection réussie
o Se préparer
o Se concentrer géographiquement
o Planifier
o Répéter
o Varier

 Planification d'une semaine type adaptée aux objectifs de chacun des participants
 Mesurer les retours pour s'améliorer
 L'intérêt de travailler en exclusivité

o Pour le vendeur
o Pour le négociateur
o Chiffres clefs

 Les objections les plus fréquentes
 Retour sur les fondamentaux de la vente

o La posture
o Les étapes d'une vente
o La découverte
o La présentation des arguments
o La réponse aux objections

 Préparer le premier rendez-vous
o Les références et celles de l'agence
o La caisse à outils

 Le premier rendez-vous avec les vendeurs
o Objectif du rendez vous
o Déroulement du rendez-vous
o Inverser le rapport de force
o La découverte des vendeurs

 Devenir l'interlocuteur unique des vendeurs
o La méthode PPPP
o Répondre aux objections
o Anticiper la remise de l'estimation

 Signer un mandat exclusif
o Retour sur les aspects juridiques du mandat et de ses annexes
o Présenter le mandat
o Répondre aux objections

 Jeu de rôle
 

Organisation de la formation
 
Equipe pédagogique
 
Moyens pédagogiques et techniques

 Documents supports de formation projetés.
 Exposés théoriques
 Etude de cas concrets
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 QCM
 Mise à disposition en ligne de documents supports à la suite de la formation.

 
Dispositif de suivi de l'exécution de l'évaluation des résultats de la formation

 Feuilles de présence.
 Questions orales ou écrites (QCM).
 Formulaires d'évaluation de la formation.
 Certificat de réalisation de l’action de formation.

 
 
 


