ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

DUREE
3H30

A Pissue de

cette formation,
vous recevrez

une attestation de
formation valable
pour le décompte
d’heures nécessaires

au renouvellement
de la carte
professionnelle.

ASSISTANCE
TECHNIQUE
Référent ESI dédié a
I'assistance technique
de la formation
joignable au :
017106 30 30

ou par mail :
fcontinue@fnaim.fr

MOYENS TECHNIQUES
Acces par ZOOM ou
Go To Training, lien de
connexion transmis par
mail au participant

MOYENS
PEDAGOGIQUES
Support pédagogique
et quizz d’évaluation
finale

FNAIM

N

AGIR POUR LE LOGEMENT

SAVOIR SE DIFFERENCIER
DES AUTRES

OBJECTIFS

Justifier notre réle d’intermédiaire, travailler davantage en mandat exclusif, valoriser
'image du négociateur et fidéliser sa clientéle, transformer un client en prescripteur,
apporter un service complet a ses clients et réaliser plus de ventes

LE PUBLIC CONCERNE
Les professionnels de I'immobilier

LES PRE-REQUIS
Aucun

INTRODUCTION
BIENVENUE + PRESENTATION DU COURS ET DES OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

PARTIE 1

L’EVOLUTION DE NOTRE PROFESSION

¢ Le marché s’est durci, on ne s’improvise plus négociateur, on le devient

¢ Analyse et schéma du marché immobilier ces dernieres années (le particulier,
I'arrivée des mandataires, les notaires...)

¢ Information aupreés des clients par les médias (multiplication des émissions...)

PARTIE 2
ANALYSE DES VERITABLES BESOINS ET ATTENTES DE NOS CLIENTS
¢ Le marché du particulier (LeBonCoin, PAP)
¢ Pourquoi avoir recours a nos services ?
* Se mettre réellement a I'écoute : étude précise des besoins
e Passer du temps au début pour conclure plus facilement
* Pratiquer I'empathie, chaque cas est différent, mettons-nous a la place de nos
clients et agissons en fonction

PARTIE 3
PROCEDER ETAPE PAR ETAPE

* Se positionner comme un véritable accompagnateur de projet

* « Vendre » son image et son parcours

* Apporter conseils sur le plan commercial, financier, économique et juridique

« Etablir un partenariat de confiance en exposant son action aprés avoir reformulé
clairement les attentes de ses clients (vendeurs ou acquéreurs)

* Le suivi de ses clients, régulier et adapté !

* Conforter et aider le client sur son projet et son choix final

* Transformer le suivi du projet en restant en contact avec ses clients aprés la
réalisation de 'achat ou de la vente du bien

SYNTHESE DU COURS ET CONCLUSION

TEST D’EVALUATION + REPONSE AUX QUESTIONS + REMERCIEMENT

@@

Programme accessible aux personnes
(, en situation de handicap



