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  AVANT-PROPOS




  Notre métier évolue… Enfin !




  Notre beau métier d’agent immobilier a réussi en quelques années à faire un bond en avant formidable !




  Nous sommes entrés dans une nouvelle ère, celle d’un meilleur partenariat entre l’acheteur et le client, entre le vendeur et l’acquéreur.




  Nous nous sommes nourris des besoins des clients pour affiner notre propre exigence. Il était temps.




  « De tous les actes, le plus complet est celui de se construire », écrivait Paul Valéry.




  Notre métier est à ce point passionnant, qu’il nous permet, au-delà de sa fonction, de construire une relation sensible entre l’agent immobilier et le client. Sans perdre de vue l’unique volonté qui nous anime : celle de satisfaire des clients désireux de changer de lieu de vie !




  Et si l’image de l’agent immobilier apparaît parfois comme trop réductrice – celle de porteur de clés ou d’ouvreur de portes –, il est essentiel de rendre la profession comme essentielle pour nos vendeurs et nos acquéreurs, lesquels ont besoin de changer d’habitat, et d’apparaître à leurs yeux comme les facilitateurs de projets.




  L’immobilier a toujours suscité une grande part de romanesque, d’imaginaire, voire de fantasme. Vouloir acquérir une maison ou un appartement, c’est, d’une certaine façon porter en soi un rêve, changer ses habitudes ou se lancer dans une nouvelle aventure, seul ou à plusieurs. On engage son couple ou sa famille. En cela l’immobilier fait œuvre de transmission et d’humanité. Il n’y a pas que les enjeux pécuniaires qui résument une acquisition, il y a aussi un pari sur l’avenir qui fait appel à un sentiment profond qui touche à l’irrationnel et à cette part d’inconnu qui excite et souvent nous angoisse.




  Depuis de nombreuses années, beaucoup de candidats se sont essayé à ce métier, sans avoir pu se positionner comme il le fallait. L’acquisition d’un bien immobilier ou la vente du logement familial ne sont pas des actes anodins ; il est temps de nous positionner comme de véritables professionnels du logement et d’apporter à nos clients la sécurité et la facilité dans leur projet. Deux axes que nous allons développer afin de vous donner des clés pour mieux rendre attractive votre relation avec les clients.




  Concernant l’aspect humain, nous devons nous comporter comme des accompagnateurs de projets, adapter nos compétences et nos discours en fonction des profils de nos clients, acquéreurs et vendeurs. Sachons vivre pleinement le “Savoir-Être”.




  Cette capacité d’écoute active est indispensable pour bien connaître le client et son projet, et replacer les aspirations des clients au cœur de nos actions.




  Mais aussi notre sens du contact afin de capter les émotions. N’oublions pas que lorsqu’un client vend son appartement ou sa maison, il se sépare, pour des raisons diverses, du bien dans lequel il vivait depuis plusieurs années ; et ces raisons-là, nous devons tenter de les comprendre.




  De même, lorsqu’un client souhaite acquérir un logement, il se prépare à investir un certain capital pour de nombreuses années. Il nous est donc impératif de bien les comprendre et de les rassurer sur leur future acquisition.




  Nous mettrons un suivi personnalisé en place afin de donner la sensation d’eêre l’interlocuteur unique. Et nous communiquerons en toute transparence sur la qualité de nos actions et de notre travail afin de rassurer nos prospects et de faire en sorte qu’une fois satisfaits, ils deviennent les ambassadeurs de notre marque !




  Je souhaiterais aussi que nous soyons différents des autres, en étant des professionnels innovants, en proposant toujours des services originaux, en donnant à nos clients la certitude que nous agissons dans leur intérêt, en leur apportant plus que ce qu’ils attendaient de nous.




  Plus que jamais, nous devons aussi offrir à nos clients, la garantie que nous disposons d’outils et de moyens capables de les rassurer sur notre réactivité en leur permettant un accès à l’information.




  Grâce à son Savoir-Faire, le négociateur de demain sera multi-compétent, à la fois sur les aspects commerciaux et juridiques, bien sûr, mais aussi sur la gestion, l’économie et les aspects fiscaux. C’est tout cela que je vous propose de découvrir dans ce guide.




  La compétence et la formation sont indispensables pour bien appréhender le métier, et l’envie d’apprendre doit sans cesse nous animer afin de transmettre au client cette attitude engagée et positive…




  Si tout commence aujourd’hui, anticipons ensemble pour faire de notre métier une valeur ajoutée pour demain !
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  Les obligations de l’agent immobilier




  LES OBLIGATIONS




  DE L’AGENT IMMOBILIER




  Dans ce guide, nous nous intéressons aux différents aspects du métier de l’agent immobilier et de ses obligations. Notre discours concerne évidemment la transaction immobilière et s’adresse aux personnes dont le métier est la négociation immobilière, c’est-à-dire tous ceux qui font profession d’intermédiaires entre des vendeurs et des acheteurs. Ces relations commerciales étant soumises à la loi Hoguet, les aspects légaux sont très nombreux. Vous devez donc vous référer au texte de cette loi. Il existe différents statuts sur lesquels il est aujourd’hui convenu d’exercer : agent commercial indépendant, ou salarié d’une entreprise, avec les cartes professionnelles des gérants des agences.




  Les qualités de l’agent immobilier




  LES QUALITÉS




  DE L’AGENT IMMOBILIER




  1/ L’écoute. L’écoute est essentielle. Quand on parle d’écoute, ce n’est pas seulement : « entendre ce que le client nous raconte », mais aussi comprendre et analyser ses propos, anticiper et parvenir à capter ses émotions. Cette qualité est primordiale pour pouvoir mener à bien les projets qui vous sont confiés.




  Lors du premier rendez-vous avec un vendeur, la première chose à faire – et c’est difficile pour un agent immobilier qui est souvent dans l’argumentation permanente – est de se taire et d’écouter son interlocuteur. Préalablement à cela, vous aurez posé certaines questions, sachant qu’interroger un client, c’est s’intéresser à son projet.




  La découverte client. Cette première entrevue doit être une véritable “découverte-client”. Pendant l’heure qu’elle durera, le client vous parlera les trois quarts du temps. Si vous voulez créer de la confiance – tous les spécialistes de la vente vous le diront – il faut d’abord que le client s’exprime. C’est alors que le lien de confiance s’établit, et c’est à partir de cela que vous pourrez, par la suite, vous imposer. Mais aux premiers instants, soyez très à l’écoute de votre client.




  La découverte vendeur




  

    

      Faites cette “découverte vendeur” sur un axe temporel




      Passé : Question 1 – Quand vous recherchiez l’appartement que vous voulez vendre aujourd’hui, quel était le cahier des charges que vous aviez indiqué à votre agent immobilier pour qu’il vous présente des biens à visiter ? (Cette question vous permettra de montrer à votre vendeur que ses acheteurs potentiels auront un cahier des charges similaire au sien et que la déco qu’il a faite n’entre pas en ligne de compte du cahier des charges… Les comparaisons de biens se font sur des aspects pratiques : nombre de chambres, localité, etc., et non pas sur des aspects décoratifs)




      Question 2 – Combien de visites a-t-il effectuées avant d’acheter cet appartement ? (Cette question vous permettra de lui faire reconnaitre qu’il a comparé plusieurs biens avant de se positionner : ceci vous servira dans le prochain rendez-vous à lui montrer que ses futurs acheteurs feront de même.)




      Question 3 – Avait il fait une offre ? Pour quelles raisons ? (Ces questions vous permettront de lui indiquer, s’il est au-dessus du prix du marché, que son acheteur négociera fortement après avoir comparé les autres biens disponibles sur le marché) c




      Présent : Quels sont les vendeurs ? Raisons de la mise en vente ? (Ceci vous permet de vous assurer que vous êtes bien face aux décisionnaires)




      Futur : Délai de réalisation souhaité ? (Celui-ci est capital à identifier. Posez des questions sur l’impact en cas de non réalisation dans les délais : que se passera-t-il ? Lors de la présentation de votre analyse du marché, vous lui rappellerez les conséquences s’il situe son appartement au niveau des biens qui ne se vendent pas)


    


  




  2/ L’envie. On ne peut exercer ce métier dix, quinze ou trente ans sans être passionné par ce que l’on fait, et sans aimer rencontrer des gens. C’est sans doute peu original d’écrire cela, mais oui, il faut aimer nos clients, avoir envie de les aider. De même, il vous faut avoir toujours envie de réussir les missions que l’on vous a confiées. Cette motivation doit vous animer en permanence, même lorsque vous connaissez des moments de doute, … car il y en aura,… et des échecs aussi, qu’il vous faudra analyser pour en tirer bénéfice. Grâce à votre envie de réussir, vous ne cesserez d’avancer. Dans ces moments de difficulté, appuyez-vous sur votre entourage personnel, sur vos collègues ; reposez les bases, revenez aux “essentiels”.
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  Vous le constaterez vos doutes s’effaceront et votre activité repartira. Vous serez à nouveau efficace et productif.




  Cette reprise, vous la devez essentiellement à votre travail. Dans cette profession, quand on travaille, on a du résultat, c’est quasi mathématique. Mais pour ça, il faut en avoir envie.




  Cette envie, vous allez la transmettre à vos clients. Il est certain qu’un client “vous achète”, vous, en tant qu’être humain, avant d’adhérer à l’enseigne pour laquelle vous travaillez. C’est parce que vous avez démontré un engagement, une attitude forte, que le client aura envie de vous confier son projet. Cette envie de réussir est donc capitale et doit vous animer.




  Votre passion pour votre métier aura un écho très favorable chez vos prospects, vos clients et anciens clients, comme chez tous ceux qui vous observent d’une manière ou d’une autre.




  3/ Rigueur et Organisation. Si vous voulez être très bons, – on ne peut pas se permettre d’être moyens professionnellement –, vous devez être extrêmement rigoureux. Rien ne se fait par hasard. Et si vous avez l’impression que c’est facile, c’est que vous ne percevez que l’aspect émergé de l’iceberg.




  Avant tout, un négociateur est un bon prospecteur, or la prospection doit être organisée. Pas de hasard ici non plus. Il existe des techniques de commercialisation liées au métier. Ces techniques sont toujours préalablement pensées. La rigueur et l’organisation vous aideront à maitriser ce métier très chronophage. Les bons négociateurs savent gérer l’importance des priorités et mettent en avant les aspects techniques avec rigueur et organisation.




  4/ L’envie d’apprendre. Vous ne devez pas vous contenter de ce que vous savez, vous ne devez jamais rester sur vos acquis, mais toujours vous remettre en question. Les bons professionnels, tous les jours, remettent les compteurs à zéro sur leurs différents acquis, parce que le métier ne cesse d’évoluer, et qu’il est, en 2019, très différent de ce qu’il était en 2010 ou en 2000. Et sans doute sera-t-il encore très différent en 2020 ou 2025. Mais il suffit de s’adapter. Cette faculté d’adaptation par rapport aux besoins des clients est essentielle. Pour cela, on se forme, on apprend des autres, on apprend des clients, on apprend des confrères. Soyez toujours ouverts d’esprit sur ce que font les autres, comme sur ce qui se fait dans les autres pays.




  Les principales qualités pour réussir dans ce métier ?




  

    Elles sont nombreuses mais simples !




    1– Fixez-vous des objectifs personnels de réussite et gardez le cap. La motivation est le moteur indispensable pour tenir dans le temps.




    2– Le négociateur de demain sera davantage axé sur le besoin client et saura développer un savoir-être efficace auprès de ses vendeurs et acheteurs.




    3– Le rapport à l’humain est primordial, il faut avoir envie d’aider les autres !




    4– L’enthousiasme est impératif, il faut donner envie de travailler avec vous, le client achète aussi notre image avant d’acheter un bien.




    5– Notre objectivité et notre neutralité sont aussi des forces.




    6– Écouter plus que parler, même si cela peut paraître paradoxal pour un agent commercial qui est en permanence dans l’argumentation.


  




  Un vocabulaire Positif




  

    Le choix des mots est important. On doit adapter le vocabulaire commercial à la profession. Par exemple, on parle généralement de mandat simple. Non ! Appelons cela « mandat sans exclusivité ». Si la finalité est la même, elle modifie l’idée du client pour qui « mandat simple » signifie « mandat facile », et tout particulièrement, pour lui. A contrario, « mandat exclusif » va lui paraître un mandat compliqué, pas intéressant, facile à défaire et à dénoncer.




    Utilisons toujours les bons mots. Nait de là une dynamique positive.




    Dans les relations avec nos clients, il faut avoir à l’esprit de toujours positiver ses phrases et son vocabulaire. Cesser de dire « Ne vous inquiétez pas, il n’y a pas de problèmes », mais plutôt « Soyez rassuré, je m’occupe de votre projet en totalité ».




    Tout cela peut paraître du détail, mais mis bout à bout, vous paraîtrez beaucoup plus professionnel.


  




  Le métier s’exerce autour de deux notions du “savoir” : le “Savoir-Faire” et le “Savoir-Être”




  LE MÉTIER S’EXERCE AUTOUR




  DE DEUX NOTIONS DU “SAVOIR” :


  le “Savoir-Faire” et





  le “Savoir-Être”




  Le savoir-faire




  Il concentre l’ensemble des qualités techniques. Pour s’affirmer en tant que professionnel, un bon agent immobilier doit être un rédacteur d’actes sous seing privé, capable de rédiger un compromis – sa carte professionnelle l’y autorise –, créer une communication active, savoir rédiger et réaliser une belle publicité pour les biens qu’il est en charge de vendre. Sa communication, comme l’ensemble de ses actions, doit être posée, réfléchie.
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