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Le Mindset de l’agent immobilier millionnaire est dédié aux femmes et aux hommes qui, par leur travail acharné et leur esprit d’entreprise, se propulsent directement aux avant-postes de la libre entreprise — enfin, ce livre est dédié aux agents immobiliers partout dans le monde.




AVANT-PROPOS


IT’S NOT ABOUT THE MONEY... It’s about being the best you can be! 1

Voici les mots qui, après les avoir lus dans leur américain natal, m’ont convaincu d’entamer l’ouvrage que vous tenez entre les mains. C’était en 2014. J’avais alors 22 ans et portais depuis peu l’étiquette du jeune « Frenchie », fraîchement débarqué en Floride pour effectuer une année de stage chez Keller Williams. Le pack de bienvenue qui m’avait été remis comprenait bien évidemment ce livre, coécrit par Gary Keller, cofondateur de la plus grande compagnie immobilière du monde qui m’accueillait en son sein.

Le titre, The Millionaire Real Estate Agent, m’a d’abord paru racoleur. Il me paraissait être ce type d’accroche hollywoodienne qui fait rêver le lecteur et motive son acte d’achat. Comment pouvais-je croire qu’une recette du succès en immobilier puisse être partagée si facilement ? Je n’avais derrière moi que trois ou quatre années d’expérience et je n’avais encore jamais osé associer les termes « millionnaire » et « agent immobilier ».

Le sous-titre m’aura empêché de détourner le regard de cette couverture rouge vif utilisée pour l’édition originale. S’ensuivra une expérience de lecture comme je n’en n’avais jamais connu. Il me semblait que les auteurs avaient scruté mes faits et gestes depuis le début de ma carrière. Comme s’ils en avaient décortiqué les moindres ressorts. Chapitre après chapitre, je faisais à la fois face aux défis rencontrés sur le terrain, mais également à des solutions concrètes et applicables pour les surmonter. De nouvelles perspectives s’ouvraient à moi. J’avais fait ma première lecture en étant consultant immobilier. Je refermais le livre pour la troisième fois en me sentant entrepreneur, équipé pour lancer et développer mon entreprise.

Une entreprise fondée sur la passion d’accompagner et de servir. Une entreprise structurée d’après les modèles et les systèmes qui vous attendent dans ce manuel unique en son genre. Une entreprise dont les plafonds de verre se brisent méthodiquement, à l’aide d’une organisation humaine qui vous pousse à grandir dans votre rôle de leader et vous aide à préserver ce que vous avez de plus précieux : votre temps.

Lorsque, au gré des rencontres et des mains tendues outre-Atlantique, l’opportunité de représenter Keller Williams en France s’est présentée, nos équipes et moi-même y avons tout de suite vu la possibilité de dévoiler et de partager ce trésor immobilier dans notre beau pays. C’est aujourd’hui chose faite auprès de nombreux professionnels du secteur, qu’ils soient membres de notre compagnie ou confrères de notre industrie. Nous espérons que cette nouvelle édition vous inspirera vous aussi. Qu’elle vous guidera et vous accompagnera dans votre ambition de devenir la meilleure version de vous-même !

 

Jérôme Fabre

Président, cofondateur de Keller Williams France




C’était le 5 avril 2018… Il y a des dates comme ça… 

Alors que je flâne sur Amazon à la recherche de la prochaine pépite à lire pour développer mes activités de formation et de coaching d’agents immobiliers, le hasard (ou le destin, diront certains) me fait tomber sur un livre rouge, dont le seul exemplaire disponible est d’occasion. 5,18 euros et quelques jours plus tard, je me retrouve avec, entre les mains, The Millionaire Real Estate Agent, en anglais et déjà annoté par un autre agent immobilier. 

Expérience troublante de surligner et d’annoter un livre en complément des notes de quelqu’un d’autre.

Et en même temps, logique, tellement cet ouvrage ouvre des perspectives différentes, à chaque lecteur, et à chaque nouvelle lecture.

Parce que c’est de ça qu’il s’agit.

Il s’agit d’un nouveau paradigme. 

Un paradigme dans lequel l’activité d’un agent immobilier n’a pas de limites.

Ces limites, je les connais. Elles sont liées aux ressources que l’on met à disposition de son entreprise : 

du temps, de l’argent, de l’énergie, de la charge mentale.

Par des systèmes, par des modèles, par une philosophie, par du bon sens, finalement, Gary Keller nous fait découvrir une nouvelle approche, incroyablement moderne (même vingt ans après) du métier d’agent immobilier. 

Je vous souhaite d’être inspiré comme je l’ai été.

Écrire ces quelques lignes est un privilège, comme celui d’être CEO de Keller Williams en France, le réseau immobilier qui accompagne les agents immobiliers dans l’application ces modèles au quotidien.

Que cette lecture change votre vie, comme elle a changé la mienne et celle de tant de professionnels de l’immobilier.

	 

	Sébastien Tedesco

CEO de Keller Williams France





« N’ayez pas peur de faire un grand pas si c’est indiqué : on ne franchit pas un abîme en deux petits sauts. »


David Lloyd George 
Ex-Premier ministre britannique





PRÉFACE


« J’ai vu plus loin que les autres parce que je me suis juché sur les épaules des géants. »


Isaac Newton







CHASSER LES LOUPS, OU DE LA NÉCESSITÉ DE VISER HAUT

Il y a de cela quelques années, mon fils John et moi-même écoutions un livre audio dans la voiture. C’était un conte qui racontait l’histoire d’un fils de berger : il était enfin en âge de surveiller le troupeau et il partit s’occuper seul des moutons pendant tout l’été, sur les collines qui surplombaient le village. Une nuit, il fut réveillé par le hurlement d’un loup à proximité. Il faisait nuit noire ; malgré sa peur, il eut la bonne idée d’attraper son fusil et de se ruer à la poursuite de l’animal qui s’en prenait à son bétail. À l’autre bout de la prairie, il aperçut le loup qui avait déjà saisi l’un des moutons à la gorge. Le fusil à l’épaule, il s’apprêtait à faire feu quand lui revint en mémoire un conseil de son père : « Quand il fait nuit, il est très difficile de jauger la distance qu’il y a entre toi et ta cible et tu risques de sous-estimer l’espace entre vous deux et de la rater de peu. Pour avoir plus de chances de la toucher, vise haut. » Le fils du berger rectifia le tir, levant l’arme légèrement plus haut pour la réajuster et tira. En plein dans le mille !

Ce qui me frappa dans cette histoire, ce ne fut pas le courage, indéniable soit dit en passant, du jeune homme, ni l’aspect dramatique de l’anecdote, qui nous avait cloués sur notre siège, John et moi. Mais pour moi, cette histoire comprenait tous les éléments propres aux fables inspirantes, tout en illustrant à merveille des principes dont j’avais découvert qu’ils se révélaient vrais et utiles dans la vie de tous les jours. Personne ne peut savoir avec précision de quoi demain sera fait. Le futur est aussi sombre et compliqué à évaluer que l’espace entre le jeune berger et sa cible. Et pourtant, nous nous fixons très souvent des objectifs, comme si le lendemain, le mois, l’année ou la décennie suivante étaient aussi clairs et limpides qu’un après-midi d’été. Comment s’étonner alors que la plupart des plans qu’on élabore n’aboutissent pas ? Mettez la barre plus haut. Voilà la morale de l’histoire. Que vous pourchassiez des loups en plein milieu de la nuit ou que vous vous fixiez des objectifs à suivre pour votre vie, visez haut.

C’est le sujet de ce livre. Ce n’est pas un livre sur l’argent ni sur le gain financier. Il explique que presque toutes nos grandes réussites dans la vie résultent de deux façons de penser : voir les choses en grand et viser haut. Le mot « millionnaire » dans le titre fait simplement office de marqueur pour exprimer cette idée. Bon, maintenant, évidemment, vous le savez, car vous êtes arrivé jusqu’ici. Soyons honnêtes : est-ce que vous auriez acheté L’Agent immobilier qui voit les choses en grand ? J’en doute.

Ce livre est fait pour vous. Nous pensons que, quel que soit le niveau d’avancement de votre carrière dans l’immobilier, voir les choses en grand vous aidera à progresser ; à dire vrai, cela vous aidera peut-être à donner le meilleur de vous-même. Et pour cela, il faut viser haut et voir les choses en grand.




LES GRANDES QUESTIONS ET LE TOIT DU MONDE

Avec des frais de démarrage très bas et sans aucun plafond, une carrière d’agent immobilier semble taillée sur mesure pour n’importe quel entrepreneur un tant soit peu ambitieux. Dans ce milieu, c’est vous-même qui définissez vos propres limites. Votre stratégie, vos aptitudes et votre bonne volonté à assurer des ventes immobilières détermineront votre succès futur. Dans son livre The Aladdin Factor 2, Mark Victor Hansen nous explique que l’ampleur des réponses que l’on reçoit dépend de l’ampleur des questions que l’on pose. Dans Le Mindset de l’agent immobilier millionnaire, nous nous interrogerons, nous approfondirons les choses et répondrons à la question la plus importante que n’importe qui évoluant dans le milieu de la vente immobilière s’est déjà posée : « Comment faire, quand on est conseiller immobilier, pour engranger un maximum de revenus sur les ventes ? » Croyez-le ou non, la réponse est aussi simple que la question. Dans ce livre, nous allons vous expliquer comment penser comme un agent immobilier millionnaire. Ensuite, nous vous montrerons, étape par étape, comment gagner un million net par an. Enfin, nous vous indiquerons la voie à suivre pour gagner un million de plus, mais cette fois-ci, en revenus passifs.

Je crois très sincèrement que pour devenir la meilleure version de vous-même, vous devez réfléchir avec le maximum de vos capacités et à un niveau très élevé. Si, à la lecture de cet ouvrage, vous parvenez à assimiler les concepts exposés dans le chapitre intitulé « Visualiser un million », et à vous mettre dans la peau d’un conseiller immobilier millionnaire, vous vous rendrez compte que rapporter, toucher net et encaisser le plus d’argent possible au cours de votre carrière dans l’immobilier vous semblera beaucoup plus simple.

S’il y a bien une chose que la vie m’a apprise, c’est que plus l’objectif est petit et l’horizon restreint, plus nous nous mettons des bâtons dans les roues et limitons nos capacités, et il faut savoir que poursuivre de grands objectifs a tendance à bousculer les petits objectifs au passage. Pourquoi ? Tout dépend de ce sur quoi vous décidez de vous concentrer. Il arrive souvent que l’on soit tenté de freiner sa course quand on s’aperçoit que ses objectifs sont à portée de main. Les petits objectifs, par définition, sont presque toujours à notre portée, ce qui fait que nous les atteignons assez rapidement, mais nous n’avons jamais la possibilité de créer un élan, une impulsion, de prendre notre courage à deux mains. D’un autre côté, lorsque nous poursuivons des objectifs beaucoup plus grands, beaucoup plus ambitieux, cela nous offre beaucoup plus de possibilités, cela nous pousse en avant avec vivacité et enthousiasme, et nous balayons tous les petits objectifs d’un revers de la main dans notre course effrénée vers la réussite et notre volonté de jouer toujours plus gros. James Allen a écrit : « Vous deviendrez aussi petit que les désirs qui vous gouvernent ; aussi grand que les ambitions qui vous dominent. » En fin de compte, votre entreprise et votre vie reflètent les desseins que vous visez. Tout se résume à la différence qu’il y a entre les objectifs satisfaisants et ceux qui vous rendent meilleur.

La formule est simple — voyez les choses en grand, soyez courageux et votre vie n’en sera que plus belle. Pour vous dire les choses honnêtement, ce livre n’a pas forcément pour but de vous rapporter un million de dollars annuels. Même si nous mettons bel et bien un compte rendu exhaustif et rigoureux des moyens d’atteindre ce but à votre disposition, le manuel que vous tenez entre les mains sert avant tout à vous encourager à envisager votre vie sous un angle bien plus large. À travers l’histoire, nous avons pu observer que les grands objectifs nous permettent d’exploiter des capacités jusqu’alors insoupçonnées et de voir les choses en plus grand que ce que l’on avait pu imaginer. Je crois sincèrement que les bienfaits que vous récolterez en adoptant ce genre de démarche sont bien plus précieux que n’importe quelle récompense financière. C’est probablement Oliver Wendell Holmes qui en parle le mieux quand il dit : « Ce qu’il y a de mieux en ce bas monde, ce n’est pas tant l’endroit où nous nous trouvons, mais le chemin que nous prenons. »

Nous pouvons tous nous mettre d’accord sur le fait que l’avenir est imprévisible. Se poser les bonnes et les vraies questions, les grandes questions, chercher les réponses adéquates, les grandes réponses, cela aide à atteindre son meilleur niveau de préparation. Lequel nous permet d’agir avec plus d’efficacité sur le moment. Vous êtes alors moins susceptible d’être pris de court par un retournement de situation inattendu. Souvenez-vous : le jeune berger ne pouvait pas savoir quand ni sous quelle forme un danger allait arriver, mais il en savait assez pour charger son fusil, le garder près de lui et viser haut.

Laissez-moi reformuler : pour la majorité d’entre nous, escalader l’Everest représente une prouesse exceptionnelle ; maintenant, arrêtez-vous et réfléchissez un instant. Ceux qui tentent d’escalader l’Everest ne se disent pas qu’ils vont simplement aller jusqu’au camp de base et décider quoi faire ensuite. Avant même d’avoir mis un pied au Népal, ils ont déjà tout planifié méticuleusement et se sont préparés scrupuleusement en vue de leur expédition, de Katmandou au camp de base, et au-delà, jusque sur le toit du monde. S’ils sont malins et qu’ils veulent être encore mieux préparés, ils auront au préalable étudié les retours de ceux qui sont montés avant eux, et se seront inspirés des expériences passées afin d’être prêts pour le grand défi que représente ce périple. Tous ceux qui souhaitent escalader l’Everest jusqu’au sommet se posent de très grandes questions et trouvent de très grandes réponses. Ils ont bien compris que seuls ceux qui osent voir les choses en grand peuvent accomplir de grandes choses.

Si vous avez envie de tirer le meilleur de vous-même, si vous êtes disposé à vous poser la question suivante : « Comment faire évoluer mon affaire immobilière jusqu’au plus haut niveau ? », alors enfilez vos chaussures de montagne et prenez une grande inspiration. Ce livre peut vous servir de feuille de route, ou de guide. Le chemin ne sera pas forcément facile, mais il changera à coup sûr votre vie. Et cela commence par voir les choses en grand et viser haut.





INTRODUCTION


« Les vérités les plus grandes sont aussi les plus simples ; il en va de même pour les grands hommes. »


Augustus et Julius Hare







VOUS N’ÊTES PAS MATHUSALEM !

Tout le monde peut devenir millionnaire. Je suis persuadé que si on donne suffisamment de temps à quelqu’un, il finira bien par atteindre le million de dollars annuel. Cette croyance relève de ce que l’on appelle le mythe de Mathusalem. Selon la légende, Mathusalem est l’homme le plus vieux au monde. Il est censé avoir vécu 969 ans. Ainsi, je crois dur comme fer — même en imaginant qu’il ait été le pire gestionnaire de fonds de l’histoire de l’humanité — qu’il aurait fini par être considéré comme un « millionnaire » d’après les standards de l’époque. Malheureusement, si on exclut les sauts évolutifs de la théorie de l’évolution et les miracles de la science, si vous croyez au mythe de Mathusalem et que vous comptez suivre sa méthode, je suis désolé de vous décevoir, mais vous ne vivrez jamais assez longtemps pour gagner vos millions.

Évidemment, il y a aussi ceux qui veulent y arriver un peu plus rapidement. Ils ont prévu un plan d’actions étalé sur cinq, quinze ou encore trente ans. Ce qui les distingue des autres, c’est leur capacité à comprendre que pour gagner à ce jeu qu’on appelle la vente immobilière, on ne peut pas faire n’importe quoi. À moins d’avoir l’élixir de jouvence de Mathusalem (ou tout du moins son énergie), on ne peut pas passer son temps à tâtonner. Ceux qui veulent y parvenir plus vite savent qu’ils vont avoir besoin d’un plan, de préférence clair et simple. Ce livre vise à vous transmettre les étapes de ce fameux plan.

L’un des premiers obstacles sur le chemin de la réussite réside dans la conviction (partagée par un très grand nombre de gens) que réussir, c’est forcément compliqué ; mais non, en réalité, c’est simple, c’est évident ! Une légende, qui a la vie dure, dit que le chemin qui mène au succès est dissimulé, à l’abri des regards, et que si on arrivait à le trouver, il serait inévitablement en côte, tortueux, brumeux et semé d’embûches. C’est la faute des bardes qui ont, les premiers, inventé ces mythes et légendes — dans lesquels le chemin qui menait au château de la princesse était invariablement très compliqué à trouver et incluait le passage obligé dans la tanière du dragon. Résultat : au pire, nous avons tendance à nous méfier des concepts simples et évidents ; au mieux, nous les traitons avec condescendance parce qu’ils relèvent du « bon sens » et que « tout le monde le sait ». On dirait presque qu’un défaut propre à l’espèce humaine nous pousse à préférer les idées énigmatiques et complexes à celles qui sont claires et incontestables.

Dans son livre Acres of Diamonds 3, Russell H. Conwell raconte l’histoire de deux fermiers. Le premier vend sa ferme au second pour partir chercher des diamants. L’histoire se termine avec cette conclusion : le premier fermier ne met jamais la main sur les fameux diamants, tandis que le second trouve des « hectares » entiers de diamants à même les champs qu’il avait achetés au premier. La morale de l’histoire : vous savez ou vous possédez déjà très certainement tout ce dont vous avez besoin pour réussir. Alors, au lieu de rechercher à tout prix la nouveauté, vous feriez mieux de vous concentrer un peu plus sur vos vieilles habitudes. Les chances que vous avez de réussir se trouvent peut-être sous votre nez.

Et ce n’est pas non plus une question de validité. Les solutions complexes peuvent très bien être valables. Le problème, c’est que les plans complexes sont, eh bien… complexes ! Ce qui les rend difficilement applicables et viables. La légende du jazz Charles Mingus a dit un jour : « Rendre une chose simple compliquée est à la portée de tous ; rendre une chose compliquée simple, magnifiquement simple, c’est cela la créativité. » Je suis d’accord avec lui. La vie, les affaires, tout cela est complexe, mais le chemin qui mène à la prospérité est pavé de facilités. Le fait est que, pour pouvoir mettre nos plans en pratique, il faut qu’ils soient tous simplifiés, autant que possible. Personne ne peut vivre ni fonctionner très longtemps s’il n’a que des affaires complexes à gérer — la réussite sur la durée résulte toujours de notre habileté à réduire les choses au strict minimum.




LE « GRAND SECRET » ET UNE INVITATION

Au cours de nos années de recherche, nous avons découvert que les gens s’imaginent souvent que la réussite en entreprise est beaucoup plus compliquée qu’elle ne l’est vraiment. Ce point de vue transforme ce qui devrait être une attitude responsable vis-à-vis des résultats obtenus en une attitude consistant à tenir n’importe qui ou quoi pour responsable, avec cette expression phare : « Je ne savais pas ! » Cette phrase nous permet de rejeter la faute sur des choses que nous ne savions ou ne comprenions pas. Si vous jouez à ce petit jeu-là, vous êtes probablement à la recherche du « grand secret ». Il semblerait que vous ne soyez pas totalement honnête avec vous-même. Vous êtes probablement à la recherche du « grand secret » parce que vous voulez réussir plus vite et plus facilement, et vous n’êtes pas le seul.

Voici la vérité sur le « grand secret » et sur les moyens de le découvrir plus rapidement : la réussite est plus simple que ce que les gens ne pensent. Il peut y avoir énormément de réponses compliquées, mais celles qui comptent le plus ne le sont presque jamais. Nous savons désormais que si vous cherchez des réponses complexes à des questions complexes, vous passerez votre vie à courir après les difficultés. Par contre, si vous décidez de chercher des réponses simples à des questions complexes, vous trouverez les bonnes réponses, des réponses simples, et vous pourrez passer à l’action. Voilà la différence entre chercher la vérité et la connaître.

Faites une expérience : appelez une de vos connaissances, âgée d’environ dix-huit ans, et demandez-lui de vous expliquer le sens de la vie. Vous risquez alors d’écouter un compte rendu détaillé, une réponse longue et alambiquée, dans laquelle la personne évoquera peut-être, qui sait, la fonte des calottes glaciaires. Maintenant, appelez une connaissance qui a déjà bien vécu et posez-lui la même question. Il y a de fortes chances pour que sa réponse tienne en un seul mot : l’amour. La première personne n’a pas forcément tort. Mais la deuxième personne interrogée ira simplement droit au but. Pourquoi ? Parce qu’elle s’est confrontée aux difficultés de la vie et a compris que, même si la vie est extrêmement complexe, le chemin qui mène à la vérité et au bonheur véritable est plutôt simple et agréable.

Je suis persuadé que si vous êtes prêt à admettre où vous vous situez dans le continuum de la réalisation, à identifier les lacunes et les faiblesses qui vous ont empêché d’avancer, alors vous êtes d’ores et déjà prêt à atteindre les plus grands objectifs. Évidemment, vous aurez besoin d’une bonne dose de carburant ! Le chemin est peut-être simple et évident, mais il n’en requiert pas moins de faire des efforts. Comme disait Peter Drucker : « Les plans ne sont que des bonnes intentions, à moins qu’ils ne dégénèrent immédiatement en efforts. »

Les concepts mis en avant dans ce livre sont sans commune mesure avec l’étude de l’aérospatiale ou de la neurochirurgie. Néanmoins, pris dans leur ensemble, ils peuvent sembler assommants. Ce qui a l’air complexe de prime abord n’est en fait que l’addition d’idées simples au fil du temps. Ainsi, je vous encourage à prendre du recul, à observer la situation dans son ensemble, à choisir un point de départ et à vous jeter à l’eau !

Dans les pages suivantes, vous dénicherez une série d’idées et de concepts qui, si j’en crois nos expériences et les résultats de nos recherches, se vérifient. Bien que notre intention première ait été de partager ces idées, nous espérons que vous y trouverez aussi de l’inspiration. J’ai constaté que ceux à qui l’on donne à voir la vérité, ceux qui s’en inspirent, sont aussi les plus susceptibles de prendre des mesures concrètes. Mais, que vous trouviez ces idées inspirantes ou non, vous pouvez quand même trouver des avantages à les adopter et à choisir de les accepter et de les appliquer. Comme quand on commence un régime, quand on fait de l’exercice, ou bien des économies, n’importe quelle modification fondamentale de nos petites habitudes commence par un choix personnel, un acte volontaire, de notre plein gré. Et justement, dans ce cas-là, on choisit de voir les choses en grand et de viser haut.

J’espère sincèrement que ce manuel vous incitera à sortir des sentiers battus et à faire preuve de créativité dans votre carrière. C’est pour cette raison que je l’ai écrit. Comme vous le savez, pendant très longtemps, l’agent immobilier a été considéré comme une personne qui ne faisait pas d’affaires, tout en étant rangé dans la case des vendeurs. On dit souvent que ce sont les choix que nous faisons qui déterminent notre avenir, et non pas la chance. Je suis convaincu que vous, l’agent immobilier, pouvez décider de votre futur car deux possibilités s’offrent à vous :

1. Envisager l’immobilier comme une carrière ;

2. Envisager l’immobilier comme une entreprise.

Que préférez-vous avoir : une entreprise ou une carrière ? Souhaiteriez-vous emmener votre entreprise aussi loin que possible ? Si c’est le cas, alors je vous invite à tourner la page.






PARTIE I

TRACER LA VOIE

VUE D’ENSEMBLE


« Je dois créer mon propre système ou me laisser enchaîner par celui d’un autre. »


William Blake







POURQUOI ÊTES-VOUS ICI ? VOUS FAITES DE LA GESTION ET NOUS DE LA VENTE

Il y a plusieurs années, alors que j’assistais à un séminaire sur la vente immobilière, je fis la connaissance d’un autre agent immobilier avec lequel j’eus une discussion fort intéressante. Les révélations que je tirai de cette conversation allaient ensuite m’habituer à demander conseil aux commerciaux. Ci-dessous, vous pouvez retrouver cette conversation, telle que je m’en souviens :

Agent : C’est vous Gary Keller, n’est-ce pas ? Je vous ai aperçu depuis l’autre bout de la salle et je voulais juste me présenter et vous dire tout le bien qu’on m’a dit de votre société.

Moi : Eh bien, je vous remercie. Nous avons beaucoup travaillé pour en arriver là.

Agent : Pardon de vous demander ça, mais que faites-vous ici ?

Moi : Pardon, que dites-vous ?

Agent : Pourquoi êtes-vous ici ? Vous faites de la gestion et nous de la vente. Nous sommes tous vendeurs. J’étais curieux de savoir ce que vous faisiez dans un séminaire consacré à la vente.

Honnêtement, j’ai été quelque peu décontenancé par la question. Bien sûr que j’étais dans la gestion, le management, mais j’avais été un agent immobilier prospère avant de fonder notre société et, à vrai dire, je réfléchissais encore comme un agent immobilier. Dans la vie, l’un des obstacles les plus difficiles à surmonter est la différence de perception : comment les autres nous voient versus comment nous nous voyons nous-mêmes. La marge qui subsiste entre ces deux points de vue peut être à l’origine de nombreux malentendus et entraver certaines tentatives de communication efficace. Une grande partie de mon travail consiste à collaborer avec des agents immobiliers expérimentés et au somment de leur art, et ce, depuis plus de vingt ans. Il ne m’était jusqu’alors jamais venu à l’esprit que quelqu’un puisse ne pas me voir comme un agent immobilier, c’est pourquoi je décidai de poser quelques questions plus approfondies.

Moi : Puis-je vous poser quelques questions ? Est-ce que vous organisez des rendez-vous pour la prise de mandats de recherche ?

Agent : En fait, j’ai des spécialistes acquéreurs qui le font pour moi. 

Moi : Moi aussi. Est-ce que vous prenez rendez-vous pour la prise de mandats de vente ?

Agent : (Secoue la tête.) Non. J’ai des spécialistes mandats qui gèrent les mandats pour mon équipe.

Moi : Eh bien, ça alors ! Moi aussi ! Je parie que vous avez aussi un service client qui vous aide pour le marketing, la comptabilité et les tâches administratives, n’est-ce pas ?

Agent : Bien sûr !

Moi : Nous avons tous les deux des spécialistes acquéreurs. Nous avons tous les deux des spécialistes mandats. Et nous avons tous les deux un service client. Intéressant… Si je puis me permettre, quel était votre volume d’affaires l’année dernière ?

Agent : Hum… En fait, mon volume d’affaires de l’année dernière dépasse légèrement les 50 millions de dollars.

Moi : Waouh ! Toutes mes félicitations ! C’est formidable ! Maintenant, si ça peut vous aider à mieux comprendre pourquoi je suis ici, dites-vous que je suis un producteur à plusieurs milliards de dollars.

Vous voyez, si vous vous intéressez de près au modèle organisationnel et aux systèmes, il n’y a en fin de compte pas beaucoup de différences entre une agence immobilière bien gérée et l’équipe immobilière d’un Mega Agent. Ils ont en commun des acquéreurs et des vendeurs qui assurent la rentabilité de l’entreprise. Ils ont tous une administration et une infrastructure. Et ils ont aussi l’essentiel : un PDG/directeur général qui coordonne les activités de l’équipe afin d’améliorer la productivité et d’augmenter les profits.

J’essaie de mettre en avant ces points communs quand je travaille avec des agents, et ils finissent toujours par se rendre compte que je fais la même chose qu’eux. Simplement, j’ai la chance d’être avantagé, grâce à ma collaboration avec des talents de l’immobilier, et aussi parce que j’ai documenté mes systèmes de fond en comble. Je suis un agent immobilier qui fait les choses à fond.

Laissez-moi préciser « faire les choses à fond ». Depuis la deuxième moitié des années 1980, aucun autre courtier immobilier au cours de sa carrière n’a vendu plus de biens que moi à Austin, Texas. D’ailleurs, mes deux agences immobilières d’Austin sont arrivées première et quatrième à l’échelle nationale en termes de ventes (selon le classement REAL Trends de l’année 2001 pour les sociétés mono-agence). Grâce à une croissance annuelle de plus de 40 % entre 1998 et 2001, la compagnie Keller Williams Immobilier International est sortie de l’obscurité texane dans laquelle elle se trouvait jusqu’alors pour devenir la septième société immobilière des États-Unis. Sans oublier Inman News, qui a désigné Keller Williams comme l’entreprise la plus innovante de l’année 2001 dans le secteur immobilier (Most Innovative Company).

Tout cela pour dire que si vous me croisez à un événement consacré aux agents immobiliers, j’espère sincèrement que vous viendrez me passer le bonjour. Car je suis des vôtres !




MAÎTRISER LES RÈGLES DU « JEU »

Quand nous avons fondé et lancé la société en 1983, nous n’avions aucune idée de qui seraient nos fabuleux prochains collaborateurs ni de ce tout ce que ces collaborations nous apporteraient dans l’avenir. Nous avons eu de nombreuses occasions de travailler avec des vendeurs excellents, aux quatre coins de l’Amérique du Nord : des leaders dans ce domaine comme Brian Buffini, Tom Hopkins, Floyd Wickman, Bill Barrett, Mike Ferry ou encore Howard Brinton ; et même des entrepreneurs et des visionnaires comme Robert Kiyosaki, Michael Gerber et Mark Victor Hansen. Chacune des personnes citées précédemment a participé à nos réussites et à la mise en forme des messages et des concepts exposés dans Le Mindset de l’agent immobilier millionnaire.

À travers les différentes étapes — l’observation, l’expertise-­conseil, l’organisation et les programmes des Mega Agents — nous avons eu l’opportunité d’organiser des sessions de travail individuelles avec des centaines d’agents expérimentés et prospères. Je ne peux que leur attribuer le mérite de notre réussite globale et les remercier pour leur contribution à cet ouvrage. Cependant, nous savions que pour mener à bien la rédaction et la publication du livre que vous tenez actuellement entre les mains, nous allions devoir faire appel aux agents les plus productifs, avec lesquels nous n’avions pas encore travaillé et tirer parti de leurs expériences. Alors nous avons pris notre téléphone ainsi que notre carnet d’adresses et nous avons commencé à passer des coups de fil. Nous nous sommes frayé un chemin jusqu’au classement REAL Trends des cinquante meilleurs agents immobiliers du pays et nous avons organisé autant d’entretiens que possible. Nous avons écouté très attentivement les interlocuteurs. Nous avons pris des notes et avons fait en sorte que ces idées rejaillissent sur les meilleurs agents de notre secteur.

Il ne fait aucun de doute que ces agents très performants sont passés maîtres dans l’art de la transaction immobilière. Il est très vite apparu qu’ils sont experts dans leurs entreprises respectives et qu’ils sont souvent parvenus à développer des systèmes efficaces qui complètent parfaitement leurs marchés et le mélange de forces et de faiblesses qui les caractérise. Ils avaient beaucoup de choses à nous faire partager. Ils étaient également très curieux de savoir ce que nous allions trouver. Tandis que certains admettaient ouvertement être devenus les maîtres de leur « propre jeu » — à savoir leur manière d’aborder l’industrie immobilière —, d’autres, moins nombreux, allaient jusqu’à avancer qu’ils étaient devenus maîtres du « jeu » au sens large du terme.

Nous avons rassemblé tout ce que nous avons appris, mis en pratique ces connaissances au profit de nos propres expériences, et nous avons utilisé le tout pour établir des modèles simples et efficaces que n’importe qui peut suivre aisément pour améliorer ses techniques de vente immobilière. Par conséquent, ce livre n’est pas un résumé de notre pratique personnelle de ce « jeu », ni un condensé de leurs « jeux ». Ce livre parle du « Jeu ». Nous estimons que la maîtrise personnelle s’obtient plus facilement quand on analyse avec attention les mécanismes du « jeu », avant de relier cette compréhension nouvelle à sa situation personnelle (l’état de son marché, ses forces et ses faiblesses). C’est un processus continu, sans fin. Pour certains d’entre vous, ce livre fait peut-être office de première étape ; mais pour beaucoup d’autres, ce ne sera qu’une case de plus à cocher dans leur recherche permanente de la maîtrise personnelle du grand « jeu de l’immobilier ». Nous espérons que ce livre vous apportera matière à réflexion, que vous appliquerez les modèles décrits et que vous le personnaliserez petit à petit pour arriver à la maîtrise quasi complète de votre jeu.




TAILLER LA PIERRE ANGULAIRE DU SUCCÈS

Deux événements dans ma vie ont changé pour toujours ma façon de penser sur ce qu’une personne est capable d’accomplir seule, par ses propres moyens et avec ses talents naturels. Le premier qui m’a fait changer d’avis est un professeur de la Baylor University, qui réprimandait un jeune étudiant particulièrement arrogant qui pensait avoir réponse à tout (et ce jeune étudiant, c’était moi, évidemment). Il m’a dit :

« Bon, jeune homme, tu n’es pas le premier à vouloir une carrière épanouissante. Tu n’es pas le premier à vouloir réaliser tes rêves. Tu n’es pas le premier à vouloir être la meilleure version de toi-même. Il faut que tu te rendes compte : il y a des gens qui ont vécu avant toi. Il faut que tu sois raisonnable, que tu ralentisses un peu pour comprendre les leçons qu’ils ont tirées de la vie, de leur vie, avant que tu ne commences la tienne. »

J’avais écouté attentivement, pensant que j’avais saisi le sens de ses mots, mais en réalité, je n’entendrais vraiment ce qu’il disait qu’une bonne décennie plus tard.

Le second événement s’est déroulé en 1987 quand notre société, encore balbutiante, faisait face à un effondrement économique. Jusque-là nous nous en étions sortis sur un certain nombre de points, mais à ce moment-là, nous devions faire face à de grands défis qui nous freinaient considérablement. Je finis par comprendre que je n’avais pas réponse à tout. Je pense que, jusqu’à cette période, notre travail acharné avait garanti notre croissance. Et puis la situation avait tourné au vinaigre sur le marché de l’immobilier et nous nous sommes retrouvés face à un plafond de performances nouveau et bien réel. C’est cette année-là que j’ai lu Pouvoir illimité d’Anthony Robbins et que j’ai enfin compris ce que voulait dire mon professeur : « il y a des gens qui ont vécu avant toi ». Le livre de Robbins illustre parfaitement cette idée. Voici quelques-uns des passages que j’ai souhaité souligner et partager avec vous :

Passage 1 : « Ceux qui réussissent laissent derrière eux des indices, ils répètent encore et encore un certain type d’action. »

Passage 2 : « Les résultats sont toujours le produit d’actions. […] le processus qui consiste à découvrir exactement ce que font les autres pour obtenir un résultat particulier s’appelle “l’imitation”. »

Passage 3 : « Pour moi, l’imitation est la voie royale de la réussite. […] Ceux qui transforment le monde sont souvent des imitateurs professionnels, des gens qui ont maîtrisé l’art d’apprendre tout ce qu’ils veulent en s’inspirant de l’expérience des autres plus que de la leur. »

Passage 4 : « Pour imiter la réussite, il faut se transformer en détective, en enquêteur. Il faut poser beaucoup de questions afin de découvrir tous les indices qui conduisent au succès. […] Bâtir à partir des réussites des autres est un des aspects fondamentaux de la plupart des apprentissages. »4

Cela a été une véritable révélation ! Une ampoule s’est illuminée dans ma tête, j’ai poussé un « ah, ah ! ». Puis j’ai ralenti la cadence, juste assez pour observer plus en détail les techniques de ceux qui réussissent. J’ai également décidé d’impliquer systématiquement mon équipe dans le processus de modélisation. Les modèles que nous avons découverts et mis en pratique cette année-là nous ont permis de relever les défis imposés par une économie à la traîne, tout en préparant le terrain pour nos réalisations futures. Depuis que j’ai fait cette découverte capitale, j’ai toujours eu pour optique de modéliser l’activité immobilière pour ses dirigeants et à ses agents, et je m’y suis efforcé, activement, avec vigueur et sans interruption.
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Et en même temps, je suis convaincu qu’il serait regrettable de mettre la créativité de côté. Bien évidemment, nous avons fait preuve d’un grand esprit d’innovation dans nos affaires. Le meilleur moyen de faire preuve de créativité, c’est de se lancer sur le chemin de la réussite avec un ensemble de modèles fondamentaux éprouvés. On ne peut faire preuve de créativité sans avoir d’abord réussi grâce aux modèles initiaux. Mais ce n’est qu’après avoir suivi ces modèles que l’on peut se permettre de faire quelques petits ajustements, d’innover, de peaufiner, de bricoler, jusqu’à ce qu’ils soient conformes à ses attentes. Pour adopter cette stratégie, le mieux, c’est encore d’éviter de placer l’innovation créative au-dessus de l’application effective de ces modèles fondamentaux éprouvés.

Le problème, quand on utilise des modèles, c’est que la première étape consiste à être créatif puis à ajouter un modèle ou à faire preuve de créativité dans un modèle qui n’a pas encore été entièrement implémenté. On prend le risque que ce modèle soit totalement inefficace. Peu de gens s’en rendent compte. La plupart du temps, ils se serviront de la créativité comme d’un raccourci ou alors ils tenteront de camoufler le fait qu’ils n’ont pas complètement ou pas correctement mis en place le modèle. En réalité, si vous rajoutez de la créativité à un modèle d’ores et déjà appliqué et éprouvé, vous aurez d’autant plus de chances d’obtenir des résultats élevés.

Dans Le Mindset de l’agent immobilier millionnaire, je vais vous présenter une série de modèles. Ils reposent sur les conclusions qu’ont tirées nos meilleurs agents et leaders de leurs nombreuses expériences. Je vous encourage fortement à accepter que ce que l’expérience leur a enseigné est vérité d’évangile, puis à mettre ces modèles en pratique pour que vous utilisiez leur réussite comme point de départ. Une fois que vous avez exécuté ces modèles et que vous avez la sensation d’en avoir une compréhension globale, je vous encourage à innover afin de savoir si vous pouvez encore améliorer vos résultats. La mise en place passe avant l’innovation.

Réinventer la roue à chaque fois exige d’abattre un travail épuisant. Ce qui entraîne immanquablement des dépressions ou burn-out. Mais, d’un autre côté, il me semble que cela vous permettra de réaliser que la modélisation est très stimulante et responsabilisante. En réalité, tout aura l’air si simple que vous aurez l’impression d’avoir triché. C’est généralement l’effet provoqué par les modèles puissants.




APTITUDE NATURELLE ET PALIER DE RÉALISATIONS

Par expérience, je sais que les gens ont tendance à prévoir la réussite en se référant principalement aux aptitudes naturelles d’une personne. Ce mode de pensée peut s’avérer très problématique, quelle que soit la place que vous pensez occuper dans ce spectre. Avoir de nombreuses aptitudes naturelles encourage le trop-plein de confiance en soi, pousse à l’arrogance. De même, une quantité insuffisante d’aptitudes naturelles contribue au manque de confiance en soi, à tel point que beaucoup de gens ne tentent jamais d’effectuer de tâches qui sortent du domaine de leurs compétences innées. Mais en vérité, les aptitudes, contrairement à ce que l’on croit, ne sont ni innées ni prédéterminées. Par contre, on peut bel et bien les développer, voire les gâcher.

Nous devons tous faire avec la vérité qui suit : les aptitudes naturelles ne peuvent pas nous porter très loin. Que nous soyons très doués ou non, nous finirons tous par nous cogner contre notre propre plafond de réalisations. Il n’y a pas de « si » pour contredire cette affirmation, il s’agit juste de savoir « quand ». Ainsi, la question la plus importante que vous aurez jamais à vous poser sur vos réalisations est la suivante : « Quand je toucherai ce plafond — qu’il soit haut ou bas —, que puis-je faire pour le briser ? »

À ce propos, j’ai découvert qu’en démarrant avec des modèles, on a la possibilité de repousser ce plafond pour ensuite finir par le briser. Néanmoins, les modèles performants sont eux aussi limités et vous finirez inévitablement par rencontrer un nouveau plafond de verre. C’est là que je vous exhorte à faire preuve de créativité. C’est là que je vous exhorte à commencer à vous approprier le modèle. Continuez à l’utiliser — adaptez-le. Une fois que vous aurez saupoudré le tout de la bonne dose d’innovation, il est plus que plausible que vous puissiez percer et aller de l’avant. Ainsi fonctionne le cycle. Chaque amélioration aura ses propres limites, et, tôt ou tard, vous devrez apporter quelques modifications à votre modèle afin de vous assurer un progrès continu.
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Voici une astuce qui vous permettra de briser les plafonds de verre et d’avoir des percées : adopter les bons modèles fondamentaux. Grâce à notre expérience, nous pouvons dire que ces modèles doivent être aussi performants et ambitieux que possible. Pour faire simple, plus le modèle sera performant, plus vous pourrez aller loin avant de rentrer dans un plafond. Et c’est l’un des meilleurs atouts des modèles performants. Les modèles fondamentaux présentés dans Le Mindset de l’agent immobilier millionnaire s’appuient sur trois piliers, que nous appelons les trois L de l’agent immobilier millionnaire.




LES TROIS L DE L’AGENT IMMOBILIER MILLIONNAIRE

Quand nous avons commencé à classer nos résultats par catégories, nous avons constaté qu’ils pouvaient être divisés selon environ huit problématiques principales. Après un examen plus approfondi, nous avons été à même d’en éliminer trois et de réduire la liste à cinq problématiques. En définitive, nous avons réalisé que le résultat final était constitué de trois problématiques principales qui orchestraient notre modèle : les leads (Leads), les mandats (Listings), et les leviers (Leverage). On les appelle les trois L de l’agent immobilier millionnaire.




LEADS : TOUT LE MONDE A DEUX PROFESSIONS

Vous pouvez avoir un doctorat en immobilier, jouer au plus malin avec un avocat plaidant lors de la négociation d’un compromis, évaluer des biens immobiliers mieux que n’importe qui dans votre secteur ou bien avoir plus de connaissances qu’un gourou du prêt immobilier, tout cela ne vous sera d’aucune utilité si vous n’avez pas de clients. Pour réussir dans l’immobilier, il faut des leads clients. C’est aussi simple que cela. Tant que vous n’aurez pas assez de leads (pour atteindre ou surpasser vos objectifs), il n’y a pas d’autres solutions. Que l’on soit médecin, avocat ou bien entrepreneur, tout le monde a deux professions — la profession choisie et la génération de leads.
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Je me rappelle avoir lu un article rédigé par un collègue agent immobilier, qui était perturbé à l’idée de gérer une entreprise de génération de leads en plus de ses tâches d’agent. Il s’imaginait, en quelque sorte, qu’avec son diplôme, il pourrait s’asseoir bien confortablement en attendant que les biens et les clients viennent à lui. Il était très aisé de s’identifier à ce jeune agent. J’avais obtenu l’équivalent d’un master 1 en immobilier, et pas une seule fois mes professeurs n’avaient ne serait-ce qu’évoqué la génération de leads en quatre ans d’études. Personne ne m’en avait jamais parlé. Plus tard, à ma grande déception, il devint évident que si je n’avais aucune compétence en cette activité, personne ne saurait jamais que j’étais un agent immobilier expérimenté. Il était temps de regarder les choses en face. Pour devenir un agent immobilier expert, il fallait que j’apprenne à générer des leads.




MANDATS (LISTINGS) : LE « DON DES DIEUX DE L’IMMOBILIER »
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Les mandats permettent de tirer le maximum de profit de notre industrie. En règle générale, le revenu que vous tirez de la vente d’un bien immobilier n’est pas très différent de celui que vous tirez de l’achat d’une propriété à un prix similaire pour un acquéreur. La différence réside dans le temps nécessaire à leur réalisation. D’après mon expérience, une personne particulièrement productive peut obtenir entre 15 et 25 mandats vendus par mois. Ce même agent aurait du mal à vendre un bien à sept ou huit acquéreurs par mois pendant une durée prolongée. En adoptant la bonne stratégie sur une longue période, vous devriez être capable de sécuriser des mandats de recherche et de vendre deux voire trois biens par acquéreur.

Ainsi, dès le départ, en vous focalisant premièrement et principalement sur les mandats, vous pourriez éventuellement doubler ou tripler vos revenus bruts en travaillant autant. Si vous êtes modérément impressionné, souvenez-vous plutôt que les mandats sont une source incroyable de génération de leads, entre le publipostage, les publicités, les panneaux « à vendre » et les visites libres. Il va sans dire que les mandats vous permettent d’améliorer votre activité. Nous avons constaté que des mandats correctement commercialisés sont en mesure de générer suffisamment de leads pour obtenir une vente (au minimum).

Au bout du compte, les mandats vous aident à avoir plus de contrôle. Ils vous permettent de mieux contrôler votre temps, votre marché, et, par là même, votre avenir. C’est pour cela que nous les surnommons avec affection le « don des dieux de l’immobilier ».




LEVIERS (LEVERAGE) : LE TEMPS VS L’ARGENT

Nous avons tous déjà entendu cette phrase : le temps, c’est de l’argent. Eh bien, laissez-moi vous dire une chose : c’est tout bonnement faux. En fait, c’est même la pire carte mentale qu’on ait jamais essayé de nous faire rentrer dans le crâne, et ce, avec le concours de tout un tas de gens particulièrement mal renseignés. La vérité, c’est que le temps, ce n’est pas toujours de l’argent. Ceux qui travaillent le plus ne sont pas forcément ceux qui gagnent le plus. En tant qu’entrepreneurs, nous voyons les choses différemment. Nous tentons constamment d’optimiser notre temps de travail pour que chaque heure de travail nous rapporte le maximum de revenus nets. Au début de notre carrière, nous consacrons beaucoup de temps à nos activités professionnelles pour gagner plus d’argent. Puis nous apprenons à travailler plus intelligemment afin de gagner encore plus sur un même créneau horaire.
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C’est exactement la même chose que pour les plafonds de réalisations dont nous avons parlé plus haut : nous nous sommes rendu compte qu’il y avait des limites à notre efficacité personnelle. La clé ultime pour faire pencher le rapport temps/prix en votre faveur, c’est le levier. On peut le diviser en trois catégories : les gens, les systèmes et les outils.

Les gens représentent de loin la catégorie la plus importante. Bien que les bons systèmes et les bons outils aident les agents lambda à contribuer constamment aux bénéfices nets, il n’y a rien de plus important que de recruter et de conserver des talents au sein de l’entreprise. Si vous êtes comme la plupart des vendeurs, concevoir et appliquer des systèmes et des outils ne doit pas être votre tasse de thé. Le meilleur moyen d’éviter d’avoir à le faire, c’est de recruter quelqu’un qui soit compétent pour élaborer des systèmes et qui fasse attention aux détails. C’est pourquoi nous vous recommandons d’embaucher en premier un talent qui gère l’aspect administratif de votre entreprise. Quand vous avez consacré le temps que vous vouliez à vos activités professionnelles, ou que vous êtes disposé à y consacrer encore plus de temps et que vous souhaitez encore augmenter vos bénéfices, ajoutez-y un levier.
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Les trois L de l’agent immobilier millionnaire — Leads, Listings (mandats) et Leverage (leviers) — sont les piliers de toute entreprise immobilière prospère. Je suis convaincu que ce sont ces problématiques centrales qui permettent d’avoir un grand volume d’affaires. Nous en avons même fait l’ossature des modèles fondamentaux de l’agent immobilier millionnaire.

Maintenant que nous avons déterminé les trois clés de voûte de notre modèle de réalisations, il est temps de s’engager sur le chemin à l’issue duquel vous serez devenu un agent immobilier millionnaire. Nous avons constaté qu’il y avait quatre étapes naturelles au total, tout le long de votre parcours.




LES QUATRE ÉTAPES DE PROGRESSION POUR OBTENIR LE MILLION

L’agent immobilier millionnaire doit passer par ces quatre étapes : visualiser un million, générer un million, gagner un million net et recevoir un million. Si l’on en croit nos expériences communes, une grande majorité de professionnels de l’immobilier ne commence pas, voire n’y pense même jamais, par envisager le million de dollars, du moins pas avant d’être bien avancée dans sa carrière. L’incapacité à considérer, dès le départ, l’étendue de ce potentiel peut mener à l’inévitable et ô combien destructeur processus de réinventions, de retraits et de recommencements. Mais, plus important encore que d’éviter ce travail de réinvention à grande échelle, il y a le fait que ce genre de réflexion à court terme ne vous met pas du tout dans la position de quelqu’un qui va réussir à long terme.
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Il y a de grands avantages à analyser et à décortiquer les quatre étapes avant de s’y mettre. Si vous pouvez visualiser un million, alors vous avez le champ libre pour générer un million. Nous avons  la conviction que si vous vous penchez sur ce processus dès le départ, vous progresserez plus rapidement et ferez moins d’erreurs. Et maintenant, reprenons la comparaison avec l’escalade de l’Everest. Entre le moment où on a identifié l’Everest comme le point culminant, le plus haut sommet du monde, et le moment où quelqu’un est arrivé en haut pour la première fois, il s’est écoulé près d’un siècle. Fait intéressant, un deuxième groupe a atteint le sommet seulement un an après. De nos jours, une bonne dizaine de personnes y parvient chaque année. Une fois que le trajet à parcourir a été identifié, il est devenu beaucoup plus accessible pour les suivants. C’est ce que nous avons tenté de faire en écrivant ce livre, qu’il ait le même impact sur votre carrière.

Nous avons fait un constat : si vous n’atteignez pas vos objectifs sur un niveau, votre carrière commerciale ne progressera probablement pas jusqu’au niveau suivant. Il faut visualiser un million pour pouvoir générer un million. Générer un million est la plateforme qui sert de support aux concepts de la phase consistant à gagner un million net. Une progression appuyée et constante à travers ces trois étapes est la condition préalable pour accéder à la dernière : recevoir un million.

Apprenez le modèle fondamental de l’agent immobilier millionnaire par cœur. Reproduisez-le au dos de votre carte de visite et rangez-la dans votre portefeuille. Tatouez-le sur votre avant-bras. Encadrez-le et accrochez-le au-dessus de votre bureau. Partagez-le avec votre équipe et faites appel aux gens qui comptent le plus pour vous pour obtenir leur soutien. Il vous suffit simplement de vous en souvenir tout le temps, quel que soit votre avancement le long de votre parcours immobilier — ainsi, vous resterez concentré sur vos objectifs.




ALLER DE L’AVANT

Je veux que vous soyez au maximum de vos capacités. Certains rêvent de faire de leur mieux, tandis que d’autres prennent le taureau par les cornes : ils y vont, ils foncent et ils agissent. Vous choisirez peut-être de voir les choses en grand et de viser haut mais vous n’atteindrez peut-être pas le niveau de production détaillé dans ce livre. Et ce n’est pas grave, parce qu’en voyant les choses en grand et en visant haut, vous parviendrez certainement à progresser jusqu’à un niveau de production élevé. Et même, vous exploiterez très certainement le maximum de votre potentiel, et c’est déjà extraordinaire. Il est une vérité indiscutable : les gens qui repoussent leurs limites font la paix avec elles et ils évitent ainsi tout un tas de regrets quand vient leur dernière heure. Ils donnent tout ce qu’ils ont. Voilà la différence qu’il y a entre dire : « Je suis content(e) de l’avoir fait » et « J’aurais dû faire ci, si j’avais fait ça… ». Et c’est une différence de taille.

Vous avez été nombreux à remarquer que nous travaillons dans un secteur en quête de reconnaissance et de récompenses. Nous croyons que les récompenses et la reconnaissance, bien qu’importantes, risquent de dévaloriser les récompenses concrètes que l’on reçoit lorsqu’on donne de sa personne. Au bout du compte, ce n’est ni une course ni une compétition. Peut-être qu’il ne s’agit même pas non plus d’atteindre les cimes. Le vrai plaisir se trouve dans le parcours lui-même. Si les réalisations et les expériences déterminent votre vie, alors il devient évident que plus vous avez d’expérience, plus vous vous épanouissez et développez des projets de vie.


POINTS À RETENIR : Vue d’ensemble


• D’autres personnes ont vécu avant nous. Leurs réussites laissent des traces et des indices ; il serait donc judicieux d’apprendre de leurs expériences avant de vous lancer sur votre propre chemin.

• Les grands modèles mènent aux grands succès. Quand vous utilisez des modèles éprouvés, évitez de mettre l’innovation créative au-dessus de la mise en œuvre effective. Apprenez vos modèles avant de les personnaliser.

• Tout le monde finira bien par se heurter à son propre plafond de réalisations. Adopter les bons modèles fondamentaux vous permettra de le briser.

• Concentrez-vous sur les trois L de l’agent immobilier millionnaire : leads, mandats (Listings) et leviers (Leverage).

• Souvenez-vous : tout le monde a deux professions — celle qu’on a choisie et la génération de leads.

• Les mandats vous permettent de contrôler votre temps, votre marché et votre avenir.

• Le levier est réparti entre les gens, les systèmes et les outils. Il répond à trois questions fondamentales :

• Qui va le faire ?

• Comment cela sera-t-il réalisé ?

• Grâce à quoi cela sera-t-il réalisé ?

• Dernièrement, la voie royale pour devenir un agent immobilier millionnaire passe par quatre étapes : visualiser un million, générer un million, gagner un million net et recevoir un million — et il est préférable de les suivre dans cet ordre.









LES MYTHES


« Que vous pensiez pouvoir accomplir une tâche ou ne pas pouvoir l’accomplir, vous avez dans les deux cas raison. »


Henry Ford







SIX MYTHES ENTRE VOS RÉALISATIONS ET VOUS

Au cours de ma vie, j’ai été amené à croire en la sagesse et l’expérience du Dr Karl Menninger : « Les peurs nous sont inculquées par notre éducation et il est possible, à qui le souhaite, de s’en défaire. » Les modèles de l’agent immobilier millionnaire que nous dévoilons dans ce livre incarnent des principes de base que nous pensons être essentiels pour réussir à vendre de l’immobilier à un haut niveau. Ils indiquent les activités fondamentales qu’il faut entreprendre systématiquement afin de réaliser de grands objectifs de vente. Mais d’abord, avant que nous abordions ces concepts, je pense qu’il est nécessaire que vous exploriez un peu vos convictions de base sur la réussite. Sont-elles vraies, sont-elles fausses, sont-elles fondées ou non ? Quel impact peuvent-elles avoir sur vos chances de réussite ? Dans le meilleur des cas, vos convictions peuvent vous donner confiance en vous, et, dans le pire des cas, elles peuvent être à l’origine de beaucoup de doutes. J’ai constaté que si vous laissez les doutes s’installer et se multiplier, ils peuvent miner votre confiance, discréditer vos actes et, à terme, vos rêves.

L’histoire bien connue de Mark Twain sur les chats et les poêles brûlants est un bon exemple de croyances et de peurs. Twain l’a merveilleusement exprimé : « Nous devrions nous efforcer de tirer d’une expérience toute la sagesse qu’elle contient — contrairement à la chatte assise sur le couvercle du poêle brûlant. Elle ne se rassiéra jamais sur un couvercle chaud — et c’est la bonne chose à faire ; mais elle ne se rassiéra plus jamais sur un couvercle froid. » J’ai constaté que, comme la chatte de Mark Twain, nous avons tendance à fonder nos actes sur ce que nous croyons être vrai. Malheureusement, ce que nous croyons être la vérité est peut-être un mythe. Quand nos convictions sont basées sur la vérité, et pas sur des mythes, nos actions ont un socle solide et sont plus susceptibles de produire des résultats satisfaisants. À l’inverse, les croyances qui s’appuient sur des mythes ont tendance à nous limiter et à entraîner des peurs infondées.

Les contes de notre enfance sont remplis d’exemples de mythes, qui ne font que nous freiner. On a jeté Galilée en prison parce qu’il avait osé apporter la preuve que le Soleil (et non la Terre) était au centre de notre système solaire. Et pendant combien de temps la croyance que la Terre est plate a-t-elle freiné et ralenti la découverte du Nouveau Monde ? Galilée et Christophe Colomb ne sont que deux preuves indéniables que les mythes peuvent nous freiner, et la vérité nous libérer.

Ce chapitre va principalement traiter de la peur. Et les mythes sont à l’origine de la plupart de nos peurs. Je trouve cela particulièrement utile d’envisager nos peurs en ces termes : qu’est-ce qui les génère la plupart du temps ? Les mythes. Et qu’est-ce qui nous en délivre ? La vérité. Il faut apprendre à passer outre nos peurs pour accéder à la vérité, il faut décortiquer les mythes et éviter les quiproquos, qui nous retiennent en arrière. Au cours de notre travail de recherche au côté des agents immobiliers, nous avons identifié six mythes courants qui se mettent en travers de la route qui mène à la réussite. Alors, afin de préparer le terrain pour atteindre le plus haut niveau possible dans votre carrière, nous sommes convaincus qu’il faut que vous examiniez vos mythes de plus près et que vous les affrontiez.
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LE PREMIER MYTHE LE PLUS COURANT

MYTHE : je ne peux pas le faire.

VÉRITÉ : à moins d’avoir essayé, vous n’avez aucun moyen de savoir ce que vous pouvez ou ne pouvez pas faire.

Quel est votre potentiel ultime ? Quelles sont vos limites ? Vous rendez-vous compte que chaque fois que vous dites : « Je ne peux pas le faire », vous fixez des limites à votre potentiel ? Après réflexion, est-ce que vous trouvez cela sage ou ne serait-ce pas injuste de vous faire subir cela ? J’en profite pour vous rapporter un échange fort intéressant que j’ai eu avec l’un de mes étudiants :

Étudiant : Ok Gary. Êtes-vous vraiment sûr que c’est réaliste de nous parler de ces niveaux de projet extrêmement élevés ? Je ne trouve pas ça très réaliste.

Moi : Très bonne question. Je peux vous en poser une moi aussi, avant de vous répondre ?

Étudiant : Bien sûr.

Moi : Quel est votre potentiel ultime ?

Étudiant : Pardon ? Je ne vous suis pas.

Moi : Quelles sont vos limites ? Jusqu’où êtes-vous capable d’aller ? Quel est votre plafond de verre ? En d’autres termes, savez-vous quel est votre potentiel ultime ?

Étudiant : Hum, je n’y ai jamais pensé. Je n’en ai pas la moindre idée. 

Moi : C’est une réponse honnête, et je vous en remercie. Voilà où je veux en venir : personne ne le sait. Si vous ne connaissez pas votre potentiel ultime, comment pouvez-vous savoir ce qui est réaliste ou pas ? Franchement, à quoi cela nous sert-il de débattre sur ce qui est réaliste ou ce qui ne l’est pas, alors qu’au bout du compte, nous ne savons même pas ce dont nous sommes vraiment capables ?

Si vous ne connaissez pas parfaitement vos capacités et vos limites, pourquoi perdre votre temps dans de tels dialogues intérieurs ? À moins d’avoir une illumination, vous ne saurez jamais où s’arrête votre potentiel. De ce fait, la question de pouvoir ou ne pas pouvoir faire quelque chose dans le futur ne devrait probablement même pas se poser.

Le dialogue se poursuivit avec le reste de la classe. En voici la suite :

Moi : On va faire comme si j’avais pris votre « il faut être réaliste » au sérieux. Vous êtes en train de me dire que vous me confieriez vos enfants de votre plein gré pour que je leur enseigne cette doctrine ?

La classe : Non.

Moi : Non, vraiment pas. Je ferais cours à des élèves âgés de treize à seize ans, ils s’assiéraient face à moi et je leur dirais : « Vos parents m’ont choisi pour vous expliquer quelles sont vos limites. Vous n’allez jamais être tout ce que vous espériez être. Vous êtes limités ; pas besoin de voir les choses en grand, de toute façon, ce n’est pas réaliste. » Voilà, si c’était ce que je comptais apprendre à vos enfants, est-ce que vous me les laisseriez ?

La classe : Non !

Moi : Eh bien, voilà ! Suivez votre propre conseil. Si vous ne parlez pas comme ça à un enfant, pourquoi tiendriez-vous ce discours en parlant de vous-même ? Vous n’avez pas besoin de ces dialogues introspectifs contreproductifs. Alors, qu’allez-vous faire ? Voir les choses en grand ou en petit ? Allez-vous vous fixer des limites ou pas ?

Intéressant, n’est-ce pas ? Manifestement, quand on est des parents aimants, la dernière chose que l’on veut pour ses enfants, c’est qu’ils fassent une fixation sur leurs limites. On veut les encourager. On veut développer leur confiance en eux, on veut  récompenser les efforts plutôt que les résultats. Le dernier sentiment que l’on souhaite enraciner en eux, c’est la peur, et la croyance qu’ils ne devraient pas avoir de trop grands rêves. Alors, suivez votre propre conseil. N’ayez pas cette discussion avec vos enfants, évitez ces idées stériles qui vous plombent l’esprit. Je pense que ce genre de débat intérieur est aussi vain que contreproductif. Sur ce, je vais vous faire part d’une bien plus grande vérité, que ceux qui ont réussi à briser les plafonds de verre connaissent déjà depuis longtemps : dès lors que vous avez atteint un objectif que vous pensiez irréalisable, il devient de plus en plus facile de « voir l’impossible » et d’y parvenir.



« Je n’avais aucune compétence sociale, aucune compétence en termes de ventes et aucune expérience en entreprise mais j’étais déterminée à réussir. »




Valerie Fitzgerald

Agent immobilier millionnaire

Los Angeles, Californie 

Volume d’affaires : 60 millions de dollars





Vous souvenez-vous du record du mile (1,6 km) en quatre minutes ? On l’a longtemps considéré comme impossible. Les journalistes et les experts sportifs estimaient tous qu’aucun être humain ne pouvait le faire. Un des plus grands athlètes de notre époque, un Australien nommé John Landy, avait fait de nombreuses tentatives médiatisées pour pulvériser le record de quatre minutes, sans jamais y parvenir. Tous ses efforts avaient eu pour conséquence de renforcer ce mythe déjà largement répandu, et pendant les neuf années qui suivirent, toutes les tentatives d’atteindre ce record échouèrent. Jusqu’à ce qu’un étudiant en médecine britannique, Roger Bannister, décide qu’il était en mesure de le battre et commence à s’entraîner. Il releva le défi et divisa la distance en plusieurs portions plus faisables séparément — un quart de mile, soit 0,4 km, en moins d’une minute. Chaque jour, pendant sa pause déjeuner à l’université d’Oxford, qui durait trente-neuf minutes, Bannister s’efforçait de courir dix segments de 0,4 km en cinquante-neuf secondes consécutives, avec deux minutes de pause entre chaque course. Voyant qu’il atteignait toujours le quart de son objectif, Bannister se prit à croire qu’il était possible de réaliser ce record du mile en quatre minutes. Le 6 mai 1954, Roger Bannister, triomphant, franchit le cap du « mile miraculeux » en exactement 3 minutes et 59,4 secondes.

Ce « mile miraculeux », brillamment couru par Bannister, est couramment évoqué pour illustrer le pouvoir d’une attitude positive, le pouvoir de ceux qui croient en leurs possibilités.



« Je n’avais aucun talent particulier en gestion. J’étais une simple employée, j’aimais faire plaisir aux gens : j’avais du mal à déléguer,  mais j’ai appris que c’était quelque chose que je pouvais faire. Je devait simplement lâcher prise — montrer aux gens quoi faire et pourquoi le faire. »




Barbara Wilson

Agent immobilier millionnaire

Medina, Ohio

Volume d’affaires : 57,3 millions de dollars





Néanmoins, l’on oublie souvent le revers de la médaille du mythe. John Landy, dont les tentatives de battre ce record pendant des années avaient été particulièrement suivies, battait le nouveau record de Bannister deux mois après lui. Deux mois. Il ne s’agit pas d’une simple coïncidence, non. Ce qui retenait Landy n’était autre qu’un mythe, le mythe que personne ne pourrait jamais courir le mile en quatre minutes. Bannister y est parvenu, et a ainsi fait s’écrouler le mur psychologique qui empêchait Landy de réussir.

Quelles que soient les conditions à prendre en compte, quand vous vous fixez un objectif, vous devez systématiquement vous lancer avec la conviction de pouvoir le réaliser. Les agents immobiliers qui atteignent des niveaux très élevés de réussite comprennent en quoi une affirmation comme « Je ne peux pas le faire » est décourageante. Ils savent bien que la première étape pour découvrir l’étendue de son potentiel est d’essayer. Vous ne savez ce dont vous êtes capable qu’après avoir essayé sans relâche. Qui plus est, beaucoup de gens admettent que la pire chose qui puisse leur arriver n’est pas d’échouer, mais de ne pas essayer du tout. On a vu qu’un grand nombre d’échecs dans la vie sont le fait d’individus qui n’ont pas compris, au moment de renoncer, à quel point ils étaient proches de réaliser leurs objectifs.

C’est drôle, car un jour, quelqu’un m’a fait remarquer que l’idée de « potentiel ultime » était une quête sans but. J’ai dû y réfléchir un peu avant de réaliser que c’était vrai. Il n’y a pas de but, pas de ligne d’arrivée. On n’atteint jamais son potentiel ultime. Pousser son potentiel au maximum de ses capacités, c’est tout simplement essayer, tenter, retenter, encore et encore, sans jamais renoncer.




LE DEUXIÈME MYTHE LE PLUS COURANT

MYTHE : je ne peux pas le faire sur mon marché.

VÉRITÉ : si, mais vous aurez peut-être besoin d’une autre strategie.

Le deuxième mythe auquel nous nous sommes attaqués est assez lié au premier. Il semblerait que même lorsqu’une personne est capable de voir que quelque chose est possible, elle se met elle-même des bâtons dans les roues. Elle se dit : « C’est peut-être faisable ailleurs, mais ça ne fonctionnera jamais sur mon marché. » Puis vient la justification : « Pour réaliser cela sur mon marché, il faudrait que j’obtienne X % de parts de marché, et personne n’est jamais allé jusque-là », « Pour réaliser une telle chose sur mon marché, il me faudrait X acquéreurs, et personne n’en a jamais eu autant », ou alors « Pour réaliser cela sur un marché comme le mien, il faudrait que j’obtienne plus de X mandats par an, et personne n’a jamais atteint un tel nombre », et ainsi de suite. Je vais vous dire la vérité : si cela peut être réalisé sur un marché, où qu’il soit, alors cela peut arriver sur le vôtre. J’aimerais que vous compreniez qu’une fois qu’un objectif a été atteint quelque part, n’importe où, ce n’est qu’une question de temps avant que vous trouviez comment l’atteindre dans votre monde à vous.

Ce que vous voulez vraiment dire lorsque vous affirmez : « Je ne peux pas le faire sur mon marché », c’est : « Je n’ai pas encore trouvé le moyen de mettre cela en application sur mon marché. » Je vous le dis en toute honnêteté, il vous faudra tenter de nouvelles stratégies qui ont fait leurs preuves ailleurs. De même que  pour le premier mythe, vous saurez qu’une stratégie fonctionne dans votre marché seulement si elle a déjà fait ses preuves ailleurs. Tandis que votre marché vous permettra très certainement de définir certaines variables, les facteurs clés resteront toujours votre plan d’attaque et votre capacité à l’implémenter.

Je connais beaucoup d’agents extrêmement talentueux qui n’utilisent jamais la totalité de leurs capacités parce qu’ils sont bloqués dans leur logique de business plan avec comme objectif d’obtenir deux ou trois mandats par mois, ce qui me désole. Ils sont tout à fait à même de réussir, mais ils deviennent les victimes du mauvais plan. Si vous lisez ce livre jusqu’à la fin, vous verrez que les exemples concrets d’agents immobiliers millionnaires sont légion. Ils ont fait leurs preuves dans des marchés divers et variés. Mais ils agissent, eux. Si vous êtes prêt à adopter un plan pour gagner un million de dollars, alors c’est que vous êtes, vous aussi, prêt à agir.



« Vous devez partir à la recherche de nouvelles idées, d’une formation, de conseils, en dehors de votre marché et de votre périmètre. »




Tim Wood

Agent immobilier millionnaire

Big Bear Lake, Californie 

Volume d’affaires : 38 millions de dollars





Et je vais vous faire part d’une autre vérité dont j’ai moi-même fait l’expérience : le premier qui arrive à dépasser ce mythe jouit d’un net avantage sur son propre marché. Si vous partagez cette conviction et que ce n’est pas le cas de vos concurrents, alors il y a un obstacle de moins qui vous sépare de vos objectifs ! Et croyez-moi, cet obstacle est de taille !




LE TROISIÈME MYTHE LE PLUS COURANT

MYTHE : ça me demanderait trop d’efforts et de temps — j’y perdrais ma liberté.

VÉRITÉ : le temps et les efforts ne sont pas des facteurs décisifs dans la réussite.

C’est probablement l’un des mythes les plus tenaces. Et c’est probablement celui dont on devient le plus probablement la proie. Ceux qui y croient pensent sincèrement que plus vous aurez de succès, plus vous consacrerez de temps et d’efforts à votre travail, et plus vous y perdrez de votre liberté. Ils tiennent ce genre de propos : « Je ne suis pas prêt à faire les sacrifices que l’on doit faire pour en arriver là. » D’autres ont vécu avant nous et je crois que les plus prospères d’entre eux ont prouvé que ce n’était qu’un mythe. Ils savent qu’on peut s’organiser des semaines de cinquante heures de travail et gagner 50 000 $ par an, ou bien s’organiser les mêmes semaines et gagner 1 million. Et il y en a d’autres encore qui savent qu’ils peuvent travailler cinquante heures par semaine sans que leurs revenus connaissent de limites.

Essayez de voir les choses sous cet angle. Quelle que soit la stratégie de travail qu’on adopte, elle limitera la production de ventes qu’un seul individu peut réaliser au cours d’une semaine de travail donnée. Certains pensent que cela signifie qu’ils ont atteint les limites de leur réussite ! Ils essayent ensuite de contourner le problème en travaillant plus longtemps, en augmentant le nombre d’heures de travail, et c’est ce qui leur coûte leur liberté. La clé du succès dans cette situation, ce n’est pas d’ajouter plus de temps ou d’efforts à l’équation, mais de penser différemment au temps et aux efforts. Efforcez-vous tout d’abord de considérer le temps et les efforts comme une question d’efficacité. Faites au mieux avec le temps que vous consacrez à vos affaires, puis, une fois que vous serez allé aussi loin que possible, vous aurez la possibilité d’ajouter un effet de levier. Quand le temps et les efforts que vous consacrez à votre entreprise finiront par payer, ce qui vous permettra d’aller aussi loin que possible, alors vous obtiendrez des leviers qui vous permettront de progresser jusqu’au niveau suivant.

En y regardant de plus près, vous découvrirez tout un ensemble de mythes sur le temps et les efforts. En voici quelques-uns :

MYTHE : Activité signifie productivité. 

VÉRITÉ : On peut être actif sans être productif.

MYTHE : Efficience équivaut à efficacité.

VÉRITÉ : On peut effectuer une tâche avec beaucoup d’efficience mais sans aucune efficacité.

MYTHE : Plus de discipline entraîne plus de liberté.

VÉRITÉ : La discipline se traduit par l’efficacité, qui mène à la réussite, qui crée plus — pas moins — de liberté.

MYTHE : « Justice pour tous. » À temps égal, récompense égale, n’est-ce pas ?

VÉRITÉ : Les récompenses reviennent toujours à ceux qui font le meilleur travail.

MYTHE : On est plus performant sous pression.

VÉRITÉ : On est plus performant quand on est concentré, et la pression est un moyen très médiocre de développer sa concentration.

MYTHE : J’ai le temps.

VÉRITÉ : Vous ne savez absolument pas combien de temps vous avez, alors assurez-vous que chaque minute compte !

Presque tous les intervenants qui ont participé à la rédaction de ce livre comprenaient ce qu’il fallait faire pour être déterminé, concentré, et extrêmement productif et efficace pour gérer son temps. Puis, en restant concentrés sur ce qui était important et en mettant en place des effets de levier, ils ont récupéré tout le temps qu’ils avaient passé à faire fructifier leurs affaires. Nous nous sommes entretenus avec des agents qui ne travaillaient parfois que trois jours par semaine et qui parvenaient malgré tout à avoir une entreprise très productive ; d’autres pouvaient s’attendre à ce que plusieurs biens se vendent pendant leurs vacances. Ces agents sont la preuve vivante que plus vous réussissez, plus vous êtes libre. Et non l’inverse !




LE QUATRIÈME MYTHE LE PLUS COURANT

MYTHE : c’est trop risqué. je vais perdre de l’argent.

VÉRITÉ : les risques sont proportionnels à la manière dont vous gérez les charges supplémentaires afin qu’elles produisent des résultats supplémentaires.

Quiconque a déjà été dans une salle de réunion sait que quand il s’agit de dépenser de l’argent, il y a deux groupes de personnes. Le premier se plaint en disant : « Ça coûte trop cher ! », et le deuxième réplique : « On ne peut pas se permettre de ne pas le faire. » Le plupart des gens font partie soit du premier groupe, soit du deuxième, par habitude ou par instinct. D’ordinaire, vous pouvez analyser les chiffres et prendre une décision sensée et rationnelle. Néanmoins, il arrive que cela ne fonctionne pas car vous n’arrivez tout simplement pas à évaluer les risques de manière fiable. Les agents immobiliers millionnaires savent s’arranger et gérer la situation quand le résultat final reste flou. Ils savent que si on considère que les résultats supplémentaires sont proportionnels aux charges supplémentaires — si on maintient son engagement après avoir signé le chèque et qu’on évalue les résultats immédiats de cette signature, avant de signer quoi que ce soit d’autre — on peut grandement minimiser les risques encourus.

Il existe un jeu, celui du « feu rouge, feu vert », que vous pouvez appliquer dans votre travail. Voici comment procéder : quand le feu est vert, vous pouvez augmenter vos dépenses jusqu’à la somme nécessaire à la réalisation de l’un de vos objectifs. Maintenant que vous avez augmenté vos dépenses, il faut que ces dépenses supplémentaires entraînent des revenus supplémentaires ! Ensuite, le feu est rouge, et vous allez rester assis à attendre, sans augmenter vos dépenses, et ce, jusqu’à ce que vous constatiez que vos revenus ont augmenté comme vous le souhaitiez. Une fois qu’un niveau acceptable (pour de telles dépenses) a été atteint, le feu repasse au vert et vous voilà prêt à multiplier une nouvelle fois vos dépenses de manière croissante.

Le concept n’a rien de compliqué, et pourtant, bon nombre de personnes agissent comme s’il n’y avait que des feux verts, elles avancent en grillant les feux rouges et ne freinent jamais pour limiter leurs dépenses. Vous devez donc étudier scrupuleusement et attentivement vos résultats pour comprendre exactement d’où ils viennent. Attendez d’obtenir d’excellents résultats grâce à votre tout premier investissement avant de réinvestir ! La méthode du « feu rouge, feu vert » vous permet de réduire considérablement les risques engendrés par une augmentation des dépenses.

Au début de ma carrière, je me rappelle m’être tracassé pour ce qui, selon moi, représentait un énorme risque financier, car il supposait une nouvelle embauche. C’était à un tournant dans ma carrière, l’une de mes boîtes ayant besoin d’un nouveau responsable. J’avais fait passer un entretien à une candidate brillante, mais je savais qu’elle demanderait deux fois le salaire annuel que j’étais prêt à payer pour n’importe quelle personne occupant cette position. Mon erreur de départ a été de jauger les risques d’exposition que je prenais en me focalisant sur son salaire annuel dont on va dire, pour les besoins de cette démonstration, qu’il s’élevait à 60 000 $. Dans notre secteur, cela représente beaucoup pour fixer quelqu’un à ce poste. J’étais particulièrement nerveux et je craignais le risque que représentait cette garantie. Puis je pris conscience que le véritable risque que je prenais n’était que l’écart entre le salaire que j’avais payé pour ce poste jusqu’alors et celui que je m’apprêtais à payer à cette nouvelle employée. Concrètement, je ne « risquais » de dépenser que 30 000 $ par an en engageant cette personne. Sous cet angle, les choses semblaient bien plus véridiques, mais cette somme représentait toujours un risque considérable pour moi. C’est alors que je me fis la réflexion suivante : si cette personne ne s’avérait pas performante, je ne serais pas obligé de lui verser son salaire pendant toute l’année. En réalité, le risque que je prenais vraiment s’élevait à 2 500 $ par mois, et il dépendait du nombre de mois que la future responsable passerait dans l’entreprise.



« Quand j’ai engagé un assistant, mon entreprise a décollé. Mon conseil : n’essayez pas de tout faire tout seul. Allez chercher des gens pour vous aider. »




Jill Rudler

Agent immobilier millionnaire Westerville, Ohio

Volume d’affaires : 58 millions de dollars





Je compris que si je m’intéressais de près à ses performances, je serais très rapidement capable de juger si elle était faite ou non pour le poste. Je savais que j’allais devoir lui demander des comptes, des résultats significatifs, afin de justifier la garantie que je lui offrais. Je me résolus finalement à l’idée que si, au bout de trois mois, son niveau de performance avait stagné ou chuté, je devrais envisager de me séparer d’elle et de passer à un autre candidat. Mon risque s’élevait donc à 7 500 $ (2 500 $ multipliés par 3). Une fois que j’eus fait ce cheminement dans ma tête, j’étais prêt à prendre ce risque. Et il se passa la chose suivante : au bout des trois mois escomptés, les bénéfices avaient suffisamment grimpé pour couvrir les charges supplémentaires mensuelles de 2 500 $. Et à la fin de l’année, même après que j’eus investi 30 000 $ dans son salaire, nos bénéfices nets étaient toujours sensiblement supérieurs à ceux de l’année précédente.

Le moindre dollar dépensé qui augmente vos bénéfices nets est un dollar savamment investi. Pour la première catégorie de personnes dont nous parlions plus haut, cela représente un coût. Pour la deuxième catégorie, cela représente un investissement. Les agents immobiliers millionnaires comprennent la différence qu’il y a entre les coûts et les investissements. Ils jouent à « feu rouge, feu vert » et alternent les feux verts et les feux rouges, ils augmentent petit à petit des frais, leur attribuant ensuite la responsabilité de leurs gains marginaux, et ce n’est qu’après qu’ils passent à autre chose. Ils dépassent le mythe du « C’est trop risqué », grâce à un jugement précis, à leur engagement et à beaucoup de patience.




LE CINQUIÈME MYTHE LE PLUS COURANT

MYTHE : mes clients ne travailleront qu’avec moi — il n’y a que moi qui puisse leur offrir un service de qualité.

VÉRITÉ : vos clients ne vous sont pas fidèles. Ils sont fidèles aux standards que vous représentez.

À dire vrai, ce doit être la raison numéro un pour laquelle les grands agents immobiliers n’exploitent pas la totalité de leur potentiel. Si vous voulez devenir un agent immobilier millionnaire, vous devrez embaucher des gens pour vous aider. Certains agents immobiliers millionnaires ont des équipes réduites. D’autres ont au moins six personnes qui les aident à produire un volume de ventes spectaculaire. In fine, pour atteindre le maximum de votre potentiel de ventes, vous devrez apprendre à déléguer vos responsabilités et une partie de votre pouvoir.

Maintenant, soyez attentif à ce que je vais vous dire. Si vous ne deviez retenir qu’une seule chose à la lecture de ce livre, que ce soit celle-ci : quels que soient les services que vous proposez, ils peuvent être démultipliés par les bonnes personnes, qui mettent en place des systèmes pour atteindre des standards que vous approuvez.

Et là, vous vous demandez : pourquoi nous parle-t-il de standards ? Les services uniques que vous délivrez sont le résultat de vos standards. Que vous en soyez conscient ou non, vous avez des croyances préconçues sur la rapidité à laquelle vous devriez répondre aux demandes d’un acquéreur, sur la façon de mener un rendez-vous sur la prise de mandats ou la négociation d’un compromis. La plupart des agents qui réussissent dans le milieu veillent à respecter leurs propres standards sans les avoir couchés sur le papier, ce qui fait qu’ils ne sont pas toujours en mesure de les expliciter rapidement. Et pourtant, ils semblent tous capables de voir instantanément quand leurs standards ont été transgressés.

La meilleure façon de déléguer les tâches à effectuer est de déterminer clairement l’expérience que vos clients (et vous-même) souhaitent obtenir de votre prestation de services. Ensuite, vous pourrez expliquer en détail chaque service aux membres de votre équipe afin qu’eux aussi puissent offrir cette expérience aux clients. Toutes les tâches peuvent être définies. Et si elles peuvent être définies et encadrées par les standards correspondants, alors elles peuvent être déléguées. Les systèmes font simplement office de feuilles de route, d’instructions qui permettent à ces standards d’être reproduits et dupliqués aisément.

Si les systèmes et les standards ne pouvaient pas garantir la duplication d’un niveau de service bien précis, alors toutes les entreprises ne seraient gérées que par une seule personne. Quand vous pensez « standards de qualité » dans le secteur tertiaire, quelles sociétés vous viennent d’abord en tête ? Nordstrom, le Ritz Carlton, Tavern on the Green, et toutes les autres sociétés qui mettent l’accent sur la qualité des expériences clients. Sociétés qui jouent leur réputation sur ces standards, qu’elles inculquent à leurs employés et leur apprennent à reproduire.

Pour travailler chez Disney, les employés doivent assister à des cours de l’université Disney, des cours intensifs en accéléré dans leurs systèmes de services. On apprend aux employés tous les faits essentiels, ils mémorisent l’agencement du Parc et on leur montre comment conserver toute leur énergie et garder une bonne attitude. La philosophie Disney, c’est : « Ce qui compte, c’est la première ligne. » Ils ont bien compris que la majorité des visiteurs économise pendant deux ans et demi pour faire le voyage jusqu’à Disneyland, ce qui crée de grandes attentes. La majorité des propriétaires attend quatre fois plus longtemps avant de se lancer dans l’achat d’un bien immobilier. Quelles sont leurs attentes ? Comment être sûr que votre équipe va y répondre ? En respectant les standards et les systèmes. Ce qu’il y a d’intéressant, c’est que quand vous systématisez des services pour qu’ils soient le plus fidèles possible à vos standards, et afin que d’autres puissent offrir la prestation désirée, les clients bénéficient de meilleurs services. Et n’est-ce pas ce que vous recherchez ?




LE SIXIÈME MYTHE LE PLUS COURANT

MYTHE : avoir un objectif et ne pas le réaliser pleinement, c’est négatif.

VÉRITÉ : avoir un objectif et ne pas tenter de l’atteindre, c’est cela qui est négatif.

La peur de l’échec est si répandue qu’elle a même son propre nom scientifique qui se termine en phobie : la kakorrhaphiophobie (« ka-kor-rha-phio-pho-bie », essayez de le répéter trois fois, à toute vitesse !). Le problème, pour certains d’entre nous, c’est qu’il est très difficile de dépasser notre peur de l’échec, surtout en public.

Quand j’étais enfant, mes parents avaient accroché une affiche encadrée que je pouvais admirer depuis ma chambre et qui s’intitulait « Portrait d’un battant ». Sous le titre on pouvait lire :

1832 Faillite en affaires — banqueroute

1832 Vaincu aux législatives

1834 Faillite en affaires — banqueroute

1835 Décès de sa fiancée

1836 Dépression nerveuse

1838 Battu aux élections

1843 Défaite au Congrès

1848 Défaite au Congrès

1855 Défaite au Sénat

1856 Battu aux élections à la vice-présidence

1858 Défaite au Sénat

Vous voulez vous arrêter là ? Non, vous allez rater le point culminant :

1860 Élu président des États-Unis d’Amérique

Ce fameux battant, c’est bien évidemment Abraham Lincoln. Je suis très reconnaissant envers mes parents d’avoir accroché cette affiche dans le couloir. Quel message merveilleux : tu ne peux échouer à moins d’abandonner. Si Lincoln avait abandonné en 1858, il aurait été relégué aux notes de bas de page de l’histoire américaine plutôt que célébré comme l’homme d’État respecté qu’il est devenu par la suite. Il n’a cessé d’essayer, il n’a pas laissé tomber, « et la suite, vous la connaissez », comme on dit.



 « Il faut arrêter de perdre son temps à ressasser ce que l’on aurait pu faire et commencer à se focaliser sur ce que l’on peut changer, maintenant. »




Russell Shaw

Agent immobilier millionnaire

Phœnix, Arizona

Volume d’affaires : 50,6 millions de dollars





S’il y a bien une chose que l’histoire confirme, c’est que l’échec précède presque systématiquement la réussite. Il existe de très nombreux exemples semblables à celui-ci. Le plus célèbre est sans doute Thomas Edison, qui a déclaré avoir échoué un bon millier de fois avant de créer une ampoule avec succès. Que se serait-il passé s’il avait cessé d’essayer au bout de la 999e fois ? Theodor Geisel (plus connu sous le nom de Dr Seuss) a essuyé vingt-sept refus avant de se faire publier. La série des Bouillons de poulet pour l’âme de Mark Victor Hansen a été refusée par plus de trente éditeurs avant d’être écoulée à plus de 70 millions d’exemplaires dans le monde entier. Henry Ford a échoué et fait faillite cinq fois d’affilée. Tom Landry, Chuck Noll, Bill Walsh et Jimmy Johnson détiennent tous un record étonnant : celui d’avoir fait le pire démarrage de l’histoire de la NFL — ils n’ont gagné qu’un seul match. En parallèle, on leur doit aussi onze des dix-neuf victoires au Super Bowl entre 1974 et 1993.

L’un des secrets de la réussite, c’est de changer sa vision de l’échec. Vous savez, tout le monde échoue avant de finir par y arriver. Certains laissent leurs échecs les stopper net dans leur élan. D’autres continuent d’essayer. Edison, Ford, Lincoln et tant d’autres ont choisi d’envisager l’échec comme une expérience bénéfique, d’en tirer un enseignement pour construire quelque chose de concret ; ils ont choisi de ne pas en faire une défaite permanente. Au moins, en tentant de réaliser vos rêves et en échouant en chemin, vous aurez appris à faire fi de ce point de vue et, la prochaine fois, vous verrez les choses différemment. La prochaine fois que vous vous lancez dans un nouveau projet, gardez bien en tête que, faits historiques à l’appui, il y a de fortes chances pour que vous échouiez quelques fois avant de faire les choses comme il faut. Souvenez-vous de Lincoln.
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Les six mythes entre vos réalisations et vous

1. Mythe : Je ne peux pas le faire.
Vérité : A moins d'avoir essayé, vous n'avez aucun moyen de savoir ce que
VOUS pouvez ou ne pouvez pas faire.

2. Mythe : Je ne peux pas le faire sur mon marché.
Veérité : Si, mais vous aurez peut-étre besoin d'une autre stratégie.

3. Mythe : Ca me demanderait trop d'efforts et de temps — j'y perdrais ma liberté.
Vérité : Le temps et les efforts ne sont pas des facteurs décisifs dans la
réussite.

4, Mythe : C'est trop risqué. Je vais perdre de I'argent.

Vérité : Les risques sont proportionnels a la maniere dont vous gérez
les charges supplémentaires afin quelles produisent des résultats
supplémentaires.

5. Mythe : Mes clients ne travailleront qu'avec moi — il n'y a que moi qui puisse
leur offrir un service de qualité.

Vérité : Vos clients ne vous sont pas fideles. Ils sont fideles aux standards que
vous représentez.

6. Mythe : Avoir un objectif et ne pas le réaliser pleinement, c'est négatif.

Veérité : Avoir un objectif et ne pas tenter de l'atteindre, c'est cela qui est
négatif.
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« Levier » répond a trois questions essentielles

Qui va le faire ?
Comment cela sera-t-il réalisé ?

Grace a quoi cela sera-t-il réalisé ?

Réponses : les gens, les systemes et les outils
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