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Formation:La visite
immobilierede AaZ

De la prise du rendez-vous a sa conclusion

Cours pratique - 1j - 7h00 - Réf. IMG

Lavisiteimmobiliére constitue une étape clé du processus de commercialisation
d’un bien. Dans un marché immobilier hautement concurrentiel, les
professionnels doivent maitriser a la fois les aspects techniques, commerciaux et
relationnels dela visite afin de répondre aux attentes des clients.

@ Obijectifs pédagogiques
I'issue de la formation, le participant seraen mesure de:

A
@ Préparer efficacement une visiteimmobiliére

@ Structurer et conduire une visite professionnelle et persuasive
@ Mettreenvaleur un bienimmobilier sans survendre

@ Adapter lediscours aux profils des visiteurs

@ Gérerlesobjections et les situations délicates lors delavisite

@ Conclureunevisite et engager lasuite de larelation commerciale

Public concerné

Négociateurs immobiliers, agents commerciaux, mandataires immobiliers,
salariés ou indépendants du secteur immobilier.

Prérequis
Connaissances de base du marché immobilier et du cadre |égal général.

Méthodes et moyens pédagogiques
Mise ensituation

Etudes de cas et jeux derole.

Méthodes pédagogiques

Active

Modalités d'évaluation
Le formateur évalue |la progression pédagogique du participant tout au longdela
formation au moyen de QCM, mises en situation, travaux pratiques...

Le participant compléte également un test de positionnement en amont et en
aval pour valider les compétences acquises.

PARTICIPANTS

Négociateurs immobiliers, agents
commerciaux, mandataires
immobiliers, salariés ou

indépendants du secteur immobilier.

PREREQUIS
Connaissances de base du marché

immobilier et du cadre légal général.

COMPETENCES DU FORMATEUR
Les experts qui animent la formation
sont des spécialistes des matiéres
abordées. Ils ont été validés par nos
équipes pédagogiques tant sur le plan
des connaissances métiers que sur
celui de la pédagogie, et ce pour
chaque cours gu'ils enseignent. lls ont
au minimum cing a dix années
d’expérience dans leur domaine et
occupent ou ont occupé des postes a

responsabilité en entreprise.

MODALITES D’EVALUATION

Le formateur évalue la progression
pédagogique du participant tout au
long de la formation au moyen de
QCM, mises en situation, travaux
pratiques...

Le participant compléte également un
test de positionnement en amont et
en aval pour valider les compétences

acquises.




Programme de la formation

@ Acquérir les fondamentaux de la visite immobiliére et préparer la visite

o |dentifier les attentes des acquéreurs

e Différencier unevisite "subie" d'une visite "maitrisée" en évitant les
erreurs fréquentes
Collecter les informations sur le bien et analyser le dossier du vendeur
Qualifier I'acquéreur (besoins, budget, motivations)
Préparer sondiscours et faire la liste pratique de préparation pour nerien
oublier (documents, clés, arguments)

Réflexion collective
Brainstorming collectif sur les expériences de visites vécues. Travail en sous
groupes sur une fiche "bien immobilier".

@ Accueillirle client et créer larelation de confiance afin de conduire la

visite et valoriser le bien

e Maitriser la posture professionnelle et lacommunication para et non
verbale

e Créer unclimat de confiance et reformuler les attentes avant de visiter le
bien
Structurer la visite et son déroulement (entrée, piéces, extérieur)
Adapter son discours selon le profil client en mettant en avant les points
forts et en gérant les points faibles avec transparence

Jeuderole
Jeux derdle - accueil client.

@ Gérer les objections et conclure efficacement la visite

e Savoir gérer les objections courantes (prix, travaux, environnement),
connaitre les techniques de réponse aux objections
Gérer un client négatif ou un client silencieux
Identifier les signaux d’achat
Poser les bonnes questions de fin de visite et recueillir le débriefing a
chaud del’acquéreur

e Proposer unesuite: offre, contre visite, délai de réflexion pour finaliser la
visite

Jeuderodle

Etudes decas et jeuxderdle.

@ Assurer le suivi post visite

e Fairele compte-rendu de visite (vendeur et acquéreur)
e Travailler surlarelance et le suivi commercial
e Connaitreet appliquer les indicateurs de performance d’'une visite

Travaux pratiques
Quizet plan d’actionindividuel.

MOYENS PEDAGOGIQUES ET
TECHNIQUES

e Les moyens pédagogiques et les
méthodes d’enseignement utilisés
sont principalement : aides
audiovisuelles, documentation et
support de cours, exercices pratiques
d’application et corrigés des
exercices pour les formations
pratiques, études de cas ou
présentation de cas réels pour les
séminaires de formation.

o A l'issue de chaque formation ou
séminaire, ORSYS fournit aux
participants un questionnaire
d’évaluation du cours qui est ensuite
analysé par nos équipes
pédagogiques.

e Une feuille d’émargement par demi-
journée de présence est fournie en fin
de formation ainsi qu’une attestation
de fin de formation si le participant a
bien assisté a la totalité de la session.

MODALITES ET DELAIS D’ACCES
L'inscription doit étre finalisée 24

heures avant le début de la formation.

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES
HANDICAPEES

Pour toute question ou besoin relatif
al’accessibilité, vous pouvez joindre
notre équipe PSH par e-mail a

I'adresse psh-accueil@orsys.fr.
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