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GENERALITES

Qu’est qu’un mandat?
Les différents type de
mandats

La qualité¢ des mandat/
rentabilité

UN mandat c’est quoi?
Définition : autorisation
écrite de vendre.

Elle est indispensable
pour vendre un bien. (loi
HOGUET)

Le mandat doit €tre enre-
gistré sur un registre et
signé par [’agent
Immobiliere

Nous ne travaillons que
sur les bien ou nous
avons un mandat signé

Les différent types de mandats

Mandats de ventes

sl ol B

Mandat exclusif

Mandat accord ou préférence
Le mandat simple

Le mandat de recherche
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Mandat de vente

Un mandat est officiel des
qu’il est numeérote€ et un
double au vendeur

Une simple feuille peut
€tre enregistre

n cas de conflit nous
n’aurons aucune couver-
ture juridique

Remplir un mandat de
vente

La commission a la
charge du vendeur
Vente d’une maison
secondaire bien prévenir
le client qu’il va payer
une plus value a I’état

Remplir un mandat de
recherche

Le mandat de recherche
Explication et exemple




LA QUALITE DES MANDATS

e Qu’est ce qu’un bon SRelationnel

mandat?
e Analyse de la qualité
des mandats en
fonction de leur
provenance.

e PIGE : 3%
e RELATIONNEL : 8%

e CLIENTS : 5%

e PUB DE RECHERCHE : 2%
e APPORTEUR D’AFFAIRE : 5%
e MAILING : 1%

e PROSPECTION ( directe ou tel ) : 76%

1. La publicité
La pige
- La publicité de recherche

2. La prospection directe
3. Leréseau

Le relationnel

L’ ilotage

Les apportenrs d affaires
4. Lesclients




Lecture des journaux
comportant une rubrique
immobiliére

Recherche des annonces
passées par les particuliers
Les rubriques
nécrologiques ( je sais -..
ce n’est pas drole!)

biens trouvés peuvant
servir de faire valoir.
Elle permet d’avoir un!
vue générale du marche\(
prix toujours un peu au
dessus des prix du
marché)

Elle permet de connaitre 1a
concurrence. i

LA PU

LA PIGE

Est li¢e a la prise de rendez
vous téléphonique.

Notion de rapidité

Objectif : rentrer chez eux, donc
de prendre un rendez vous

Ne jamais parler de mandat au
téléphone

Toujours se présenter avec le
nom de la société. Ne jamais se
faire passer pour un particulier.

*

En fonction des secteurs\es
appels sont distribués au
responsable pour estimer ol
prendre un mandat.

LA PROSP

Cela ressemble i de laballade ot
pourtant ¢'est la clé de voatedu
systeme!!

Recherche A" informations de fagon
s\blcmauquedam un secteur quadrillé
iy une carte de volre secteur
rhvu:e ¢ ZONES £ Commencer
mmmune_-. PET COTIMMES, Mues par

Rq)ms:in matsons frmeesles
Lerrains mmemuum'hlmardm
ahpadonné, courrier entassé ds bes
boites ; demander au voisin lenomdec
propridtaires, 5'il vendent, ousil
connaissent lpa:tqu un ds fewr
entourage qui vend.
Cowsultation cadastre

ION DIRECTE

Ne jamais oubli
sourire désarma toute
agressivite




connaissent quelqu’un qui vend.

e C’est un peu fastidieux mais d’une efficacité
redoutable

@ Nous avons testé et nous obtenons une
information toutes les 10 personnes environ.

@ Réseau d’amis ou collégues de tra

® Parler de son travail autour de soi et
sa carte de visite.

e Utiliser Ia méthode pyramidale : demand
3 noms de personnes habitant le secteur qui
vous donnent 3 noms...efc. ..

o Tisser un systéme de relations
publiques dans une aire
géographique précise. Gérer votre secteur co

« Investissement temps et énergie
trés important mais qui met [
commercial ds;nu l: voie de la
réussite pens es années e <

& Objectits devenir loprofesciomel- -~ DY leaie goING
reconnu sur ¢¢ secteur et de
transformer les habitants en clients.

e Pour cela 2 armes : la sym athie et
1'intérét que vous portez a
population.

» Vous devez &tre vu, tracts, vie
associative. COUrses sur ce secteur.




SEAU - LES
URS
D’ AFFAIR

® Les partenaires de travail : géo
notaire, banquier, assureur, secré
mairie, les politiques.

@ Les informations sont toujours de quali
mais il faut un long moment avant que |
relation s’établisse

e Le professionnalisme permet de gagner du
temps

@ Lecture des certificats certificat d’urb:
d’urbanisme pour un terrain & Ratir

e s sont en libre pour plusieurs raisops :
consultation & la mairie - 11 souhaite savoir s il est

constructible pour un:
succession

- 1l souhaite le vendre
- 1 a déja vendu

e  Qualité des mandats est
exceptionnelle!

des lieux qu’il a déja pu visiter.
@ 0u? Quels maisons ou terrains? Qu’est\ce
qui lui a plu et déplu? Toutes ces infos
permettent de connaitre d’autres maisons &f
de prendre des mandats.




LE TRAITEMENT DES

La gestion des informations est importan

de la prospection et de la prise de mandats.

e Remplir un cahier avec les infos terrains puis Mlassersur
fiches chaque info de maniére a faire un classeuhav
agenda ( pour rappeler la personne qui est sur la
jour indiqué)

e Apres avoiruneinfo:3 possibilités

- Aller prendre le mandat en direct

- Tel pour prendre rendez vous

- Envoyer un courrier puis téléphoner.

Parler d"éthique moralg

o Parler de valeurs, d"hoigéteté

e Expliquer que Rous Sommies
soucieux d'appliquer les lofs :
de mandat. pas de visite

& Nous faisons attention 2 notre!
image parce que nous voulons
qu'un client coatent nous envoiy
¢S amis

« Dire toujours la vérité

« Demander tous les documents :

CU, titre de propriété...

INSPIRER CONFIANCE

MANDAT EST

Le conditionnement du vendeur est
indispensable pour conclure une affaire.




La prise de mandat
Est une vente de confiance

Comme dans toutes les ven-

tes, les objections sont néces-

saires et doivent étre traitées
une par une.

Le choix du mandat

1. 1l est important de pren-
dre un mandat mais pas a
n’importe quel prix

2. Il est facile d’estimer un
bien trés au dessus du
prix du marché pour faire
signer un mandat mais
cette attitude ne répond
pas a la déontologie
ORS-IMMOBILIER

4. Mieux vaut ne pas
prendre d’exclusivité sur

une affaire qui nous semble

trop chere et I’expliquer au

vendeur.




