FORMATION 6
PREPARATION D’UNE VENTE



I. LA PREPARATION.GENERALE
D’ UNE VEN

. Connaitre son bien techniquement
. Avantages et freins

. Connaitre son secteur

. Connaitre le marché

. Choix du RV et sens de la visite

I VN

CONNA
TECHNIQ

MAISONS
Historique
Servitudes
Sol ( Galeries,..)

Reénovation ef travaux récents (
chauffage, toiture..)
Matériaux de construction

SON BIEN
ENT

]
& Toutes les Taxes
® Coiit du chauffage
® Puits? Source?
® Année de construction
e Motif de dépant

SON BIEN
TECHIQUEMENT

TERRAINS
@ Servitudes ( passage, canalisation, cib
e Coit de la viabilité
e Coit des frais de notaire

e Coiit adaptation de la villa au sol

e Cofit chemin, branchement

@ Texture du sol ( remblai, roche, glaise)
® Est ce une division d’un ensemble plus grand?




CONNAITRE SECTEUR

® Les écoles, créches, garderie
® Les commerces

@ Les axes autoroutiers et ferroviaires
@ Le coiit des abonnements : péages. ..
@ Loisirs

CONNAITR MARCHE

e Etre capable de
comparer les affaires
sur un méme secteur :
prix, situation, critéres

e Etre informé de ce que
les autres agences
vendent afin de
soutenir ses propres
arguments

e Les gratuits
@ Les clients

e Les vitrines des aulyes
agences

@ Choix du lieu de rendez vous : imp
du trajet jusqu’a la maison

® Sens de la visite

@ Lieu pour parler




o Faire la liste avec les + et les — de ’af{at
@ Faire une liste de toutes les modificationsg ou
évolutions possibles ( chambre dans le gatage,

piscine intérieure dans la grange, agrandir s§jour,
recréer une salle de bain dans une chambre,
aménager les combles.)

e Si freins rédhibitoires ( train, autoroute, bruit,
tracé TGV futur ) metire en avant le frein comm
un avantage car prix trés bas.

@ Exercices sur 3 mandats chacun

® Grille 4 remplir et présentation aux autres
de ses produits

PSYCHOLOGIQUE

1. Climat de confiance / propriétaire

2. Connaitre les marges de négociation‘et la
situation perso du vendeur

3. Monter un dossier suivi des visites

4. Entretenir la différence : image, marque,
sérieux




Indispensable de créer un
climat particulier entre ke
vendeur du bien et vous
o Aumoment de l'offre

d’achat sur le bien la
- Montrer que nous SOMIMes

différence avec d’autres séricux et que nous avems
agences se fera en de parole

fonction du lien établi - Montrer que nous avons 4n
avec le vendeur réel suivi de nos affaires

(rravail de qualit€)

e Se tenir informé tout
au long des visites ou @ S'iladéja
entretiens chose, fait il

e : : 5
téléphoniques de fdal?.'
® Ses éléments vou.

I"évolution serviront au m 1i¢ de
personnelle du négociation SR
vendeur. e RAPPELEZ VOUS

e Ne pas attendre I’offre PHASE DE
d’achat pour prendre DECOUVERTE : elle
des infos sur sa s"applique aussi au
situation e

mr\*ﬁ

ES MARGES

baisser : faftes lui donner un montant précis
e NE PAS ANNONCER LE PRODUIT




@ Préparer tout au long de semaines ©
servira au moment de 1a négociation :
~ Publicité imprimé sur les journaux
- Les mouvement du site internet
— Les annonces internet
— Les copies des bons de visite
— Les rapports que vous avez pu faire

— Tout ce qui sert 4 marquer la différence avec les autre
agences

@ Utiliser les papiers &
entéte, les journaux vendeur déqo:
NOBLIMO, les cartes spécificité

de visites, tracts...tout g QSEZ la différence

ce qui crédibilise notre Connaissez le contept

sociéte NOBLIMO et soy
e Donner des plaquettes en fier
de présentation

@ Dans la prise de
mandat ( demander les VFndt;ur X
documents) réguliers ( méme

visite)

e Soyez transparent dans

votre discours et dans ® Faites des eompl
2 rendus de visites
vos actions
e Prenez le temps de
® Ayez de la parole passer le voir pour

PPécouter et crée des
liens




