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SESSION DE REFLEXION IGNITE N° 4

Dans ce chapitre...

e (Obtenir I'inscription
e Ajouter une valeur avec la trousse préalable a I'inscription

e Réussir avec la présentation de I'inscription du vendeur
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Attentes d’aujourd’hui

Champion en formation

1. Sachez comment utiliser la trousse préalable a I'inscription efficacement.
2. Ecoutez et exercez votre présentation de I'inscription.
3. Demandez que I'entente avec les acheteurs soit signée.

Formateur d’Ignite

Pour optimiser votre apprentissage, vos formateurs d’lenite s’engagent 2 :
P pPp gce, g gag

1. Investir la majeure partie du temps dans des activités en classe.
2. Vous montrer d’excellentes vidéos de mode¢les en classe.
3. Agir en tant que modeles de ce qu’il faut pour avoir beaucoup de succes. Guider et

appuyer les champions en formation en les tenant responsables de leur 10/4 quotidien
et de la Mission préalable au travail et, pendant P'activité de 'appel téléphonique,
faire des appels avec la classe.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Reveélation de I’action

1l y a trois volets a la révélation de I'action :
1. Examinez les attributions de mission et obtenez des réponses.
a. Répondez a des questions sur les vidéos visionnées.
b. Préparez vos découvertes de la mission.

2. Annoncez les résultats de votre activité 10/4 quotidienne depuis le jour avant le
cours et examinez le classement des meneurs. Célébrez les réussites!

3. Faites des appels de situation réelle en classe.

IGNITE Mission 4

Faites cette MISSION avant d’assister a la session de réflexion 4 d'lgnite

TERMINE | {1074 quotidien — développez une habitude de production de piste
m] Faites votre 10/4 quotdien!
O Fcrivez des notes sur les résidences que vous avez examinées et apportez-les en classe pour les partager
O Préparez votre compte rendu — soyez prét a faire part de vos résultats quotdiens de 10/4 en classe
O Apportez des cartes de nate, des cartes de visite et des étampes pour les notes écnites

TERMINE . .
] 2. Approfondissez votre apprentissage
O Pa 2 votre Grande motivation et votre Proposition de valeur & cing amis ou membres de la famille
nage P 1
(pour la confirmer dans votre esprit et obtenir un soutien)
O Exercez des scripts avec un partenaire

TERMINE

y 3. Rassemblez vos outils - et apportez-les en classe

o Téléchargez ct imprimez la présentation préalable A Pinscription dlpnite pour les vendeurs d'lgnite
dans WU Connect

O Téléchargez et imprimez la présentation sur I'inscription d’lgnite pour les vendeurs d'lgnite dans
KWUConnect

Créez une liste des personnes i appeler dans la session de réflexion 4 et pour la situation réelle, et

apportez-la en classe

Apportez des exemplaires de scripts utilisés dans les sessions 1 et 2 pour les utiliser dans cette session

TER‘JINE 4. Préparez-vous a un rendez-vous d’inscription
O Regardez : la vidéo Prégualification (49 secondes) u
O Regardez : Découvrir les besoins des vendenrs (1 minute 38 secondes) u
O Regardez : Développer une relation avec les vendewrs (1 minute 24 secondes) u
O Regardez : Faites en sorte que les vendewrs signent Pentente (1 minute 23 secondes) u
O Regardez : Créez un systéme pour obtenir les inscriptions (5 minutes 30 secondes) u
[m] Regardez : Présentation sur inscription - Britce Hardie (16 minutes 6 secondes) u
TER’J"NE 5. Suivi — sur la session de réflexion précédente
O Effectuer des activités du plan d'action dans la session de réflexion précédente

*Accédez A des vidéos de KWUConnect.com, Tgnite. Besoin d'aide? Communiquez avec votre coordennateur de la technologie ou
ambassadeur technique de votre centre d’affaires au envoyez un courriel  support(@kw com 5

® 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1
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CONVAINCRE LE VENDEUR 7

Rapport sur le 10/4 quotidien

Remarque : Pour obtenir de 'aide avec l'utilisation de myTracker, consultez; les instructions au dos de la page de

la mission.

Rendez compte de vos activités sur le 10/4 quotidien

Le 10/4 quotidien est Iactivité la plus importante pour vos affaires!

Faites le suivi sur vos progres et celui des autres champions en formation et célébrez leurs

réussites!

1 tact Rési
Champion en formation 0 (.:on ?c s 10 connexions 10 notes esm(_enf:es
ajoutés examinées

10.

11.

12.

13.

14.
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A vous la parole : production d’indices pour

les affaires

Simulation d’un 10/4 quotidien réel

Commencez en disant un message affirmatif a voix haute : « J’attire de nouveaux clients tous

les jours! »

1. Prenez votre téléphone et votre liste de contacts que vous avez préparée pour cette session.

Cette semaine, vous allez appeler d’autres personnes que vous avez ajoutées a votre Sphére

d’influence et nouvellement ajoutées a votre liste de clients a vendre par le propriétaire!

Vous pourtiez avoir quelques autres noms de références a appeler.

2. Utilisez les scripts déja fournis dans les sessions de réflexion 1 2 3 pour les appels.

B objectif n° 1 : Faites des appels pendant 20 minutes et entrez en contact avec autant

de gens que possible.

B objectif n° 2 : Demandez la clientéle, c’est-a-dire un rendez-vous, si la piste est

solide.

B objectif n° 3 : Demandez des références a chaque contact.

B But n® 4: Offrez votre application mobile de recherche KW a chaque contact.

Nom

3. Inscrivez vos résultats ci-dessous et faites-en part a la fin de 'appel.
Résultats
Numéro de Application

téléphone

Nom de la référence

Résultat de I'appel

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Durée : 20 minutes

A vous la parole : notes manuscrites

Ecrivez a 2 ou 3 personnes que vous avez appelées afin de les remercier du temps qu’elles vous
ont accordé.

PERSONNES RENCONTREES

Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. Je suis tres content d’avoir eu
de vos nouvelles et de vous parler de mon entreprise a mon tour. Je suis tres
emballé de travailler avec Keller Williams et je suis disponible pour vous en tout
temps pour servir de conseiller et de ressource, ainsi qu’a votre famille et vos amis.
N’hésitez pas a m’appeler si vous avez des questions ou si vous avez besoin de me
patler. Je vais rester en contact. Je suis content de vous connaitre et je vous
transmets mes meilleurs veeux.

REFERENCES

Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. Je suis content d’avoir fait
votre connaissance et j’ai hate de pouvoir vous offrir mon aide, peu importe la
forme. Sachez que je suis disponible pour vous, votre famille et vos amis en tout
temps, en tant que ressource et conseiller précieux. N’hésitez pas a m’appeler si vous
avez des questions ou si vous avez besoin de me parler. Je vais rester en contact. Je
vous transmets mes meilleurs veeux!

A VENDRE PAR LE PROPRIETAIRE

Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. J’ai beaucoup apprécié en
apprendre davantage au sujet de votre propriété et j’ai hate de pouvoir vous offrir
mon aide, peu importe la forme. Sachez que je suis disponible pour vous en tout
temps, en tant que ressource et conseiller. N’hésitez pas a m’appeler si vous avez des
questions ou un besoin et si vous n’y voyez pas d’inconvénient, je resterai en contact

avec vous pour voir si je peux vous aider. Je vous transmets mes meilleurs veeux!

Durée : 5 minutes

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Commencez du bon pied

Voyons ou nous en sommes dans le processus de vente. Jusqu'a maintenant nous avons travaillé
a l'obtention de contacts, a la prise de contact avec eux puis a la conclusion en demandant la
clientele et des références. En méme temps, nous avons cultivé la relation en ajoutant nos
contacts a des compagnes de marketing.

17 est maintenant temps de travailler avec les vendenrs!

La trousse préalable a inscription et la présentation de I’inscription sont deux précieux
outils qui donnent aux vendeurs toute I'information dont ils ont besoin au sujet du processus de
vente et des avantages de vos services pour eux.

Les deux se completent et pavent la voie pour présenter une inscription gagnant-gagnant qui
mene a une entente signée pour la vente de leur propriété.

Pistes oS00 o o 0 000 o527
deventes " .':-,'_-°, AR A
Vous étes ici mmmmmp ponies ous S 00t el
Ententes el

Contrats ~ «°.

Signature : jour de la paie! 6

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Etudions les inscriptions

Mettre I'accent sur les inscriptions a d’importants avantages :

1. Les inscriptions donnent plus d’exposition : annoncer votre inscription vous donne

une excellente visibilité.

2. Les inscriptions attirent les acheteurs : méme si I’acheteur ne choisit pas cette

propriété, il pourrait étre intéressé par d’autres propriétés que vous vendez.

3. Les inscriptions tirent parti du temps : en moyenne, vous pouvez conclure deux ou

trois inscriptions de vendeur pour chaque inscription d’acheteur.

Activité : Développez vos compétences en matiere d'inscription

B Regardez la vidéo « Développez vos compétences en matiére
d'inscription »

B Quelles sont vos découvertes?

Durée : 5 minutes

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Concretement — Travailler avec
les vendeurs

11 est temps que votre dur labeur en génération de pistes rapporte; établissez le contrat
d’inscription. Vous avez deux outils : une trousse préalable a ’inscription informative et une
présentation de Pinscription éloquente. Ensemble, ils vous aident a faire ce qui suit :

B Préqualifier les vendeurs pour comprendre leur motivation.
B Vous placer en qualité d’expert.
B Obtenir Iinscription.

B Attribuer un prix pour la résidence a vendre au montant le plus élevé pour le délai le
plus court.

B Etablir correctement les attentes du vendeur, ce qui vous permet d’offrir une
excellence expérience client.

Prequalifier le vendeur

Lorsque vous appelez pour établir un rendez-vous pour une inscription avec le vendeur, vous
devez confirmer des détails importants, dont sa motivation a vendre. Préqualifier le vendeur
vous aidera a vous préparer pour le rendez-vous de I'inscription et vous donne une perspective
de I’état d’esprit du vendeur.

Cela vous aide également a éviter de perdre du temps avec les personnes qui ne comptent pas
sérieusement vendre leur propriété.

Le processus de qualification préalable est une conversation qui a pour but d’apprendre a mieux
connaitre le vendeur. Utilisez les scripts et les questions a la page suivante pour orienter la
conversation.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Nom du ou des vendeur(s) :

Adresse :

Téléphone :

Date du rendez-vous : Heure : Lieu :

Avez-vous cing minutes pour que je puisse vous poser des questions primordiales avant de

venir vous rencontrer?

1. Comment avez-vous entendu patler de moi?

2. Ou déménagez-vous?

3. Qu’est-ce qui vous motive a y déménager?

4. Quand devez-vous y aller?

2. Est-ce que la vente de votre résidence dans les 30 jours vous poserait un probleme?

Dans Paffirmative, quel serait le probleme?

6. Qu’est-ce qui se passerait si votre résidence ne se vendait pas?

7. Quel serait votre prix d’inscription?

8. Quelle est votre part de la propriété?

9. Je vais vous envoyer une trousse d’information. Pouvez-vous prendre quelques

instants pour la consulter avant notre rencontre?

10. Avez-vous des questions avant notre rencontre?

11. Tous les décideurs seront-ils présents a notre rencontre?
Pour vous donner une idée, notre rencontre durera entre et minutes, c'est
d’accord?
[J'ai hate de vous rencontrer le an

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Trousse préalable a I'inscription

Une trousse préalable a inscription efficace vous présente en tant que véritable expert de choix,
la meilleure personne pour vendre leur résidence au bon prix dans le moins de temps possible et
avec le moins de tracas possible.

La trousse préalable a I'inscription joue deux roles fondamentaux :

1. Prévente — Les documents de prévente sont expressément congus pour instaurer la
confiance des vendeurs en vous et répondre a leurs questions et oppositions avant
votre présentation.

2. Economie de temps — Une trousse préalable a 'inscription solide facilitera le
processus de consultation et le raccourcira probablement.

Sortez votre exemplaire et examinons de plus pres la trousse préalable a inscription : Guide
pour vendre votre maison.

kw

KELLERWILLIAMS

UN GUIDE POUR
VENDRE VOTRE MAISON

PREPAAE >CLA : NOK DU CLENT 1 NOWI DU CLENT 2
AVEC LES COMPLIMENTS JE : NOM CU REPRESENTANT ALK VENTES 1 MOM DU REPRESENTANT ALX VENTES 2

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Tout passe par le vendeur

C’est la premiere page que le vendeur va lire. Elle donnera le ton pour votre relation entiere avec
lui. Vous voulez offrir une excellente expérience client, en faisant en sorte que tout passe par le
vendeur, ses besoins, ses désirs et ses attentes. Cette stratégie a elle seule pourrait vous distinguer

de la concurrence.

UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

Tout est a votre sujet

Mon entreprise immobiliére est fondée sur un principe directeur : Tout est a votre sujet.

Je vous aiderai en...

1. prenant le temps de comprendre vos désirs, vos besoins et vos attentes; répondant & vos
questions; retournant vos appels et courriels le jour méme; et en étant honnéte avec vous en
tout temps.

2. vous aidant & obtenir le plus haut prix possible pour votre maison, en un temps le plus court
possible.

3 vous avisant sur I'établissement du prix et la mise en valeur lorsque J'aurai évalué votre
maison de fagon approfondie contre le marché.

4. mettant en ceuvre un plan de cor ialisation pour votre maisen aux
acheteurs par le biais d’autant de voies possibles.

o

coordonnant le processus de visite des maisons en tenant compte des besoins de votre
famille.

6. présentant toutes les offres et en vous conseillant sur les modalités et les imprévus qui y sont
inclus.

7. négociant en votre nom pour la meilleure offre.

8. organisant et en coordonnant la réalisation des imprévus et des inspections, et en surveillant
le processus de prét de I'acheteur.

9. coordonnant et surveillant la préparation de tous les documents immobiliers de la date de
finalisation et en vous guidant dans le processus de date de finalisation.

10. représentant toujours VOS intéréts au cours du processus complet de I'inscription, du début

ala fin.

Tout est a votre sujet!

PAGE 2 DE 8
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Préparation a I'inscription

Cette page aidera le vendeur a se préparer pour I'inscription de sa résidence. Elle explique
comment le prix, 'emplacement, I’état des lieux, la concurrence et le moment influencent les
valeurs des propriétés.

UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

Préparez-vous a I'inscrire

Quel sera son prix de vente?

Le marché nous indique la valeur de votre maison. Je vous conseillerai sur le prix aprés mon analyse
approfondie de votre propriété comparativement au marché et, a I'aide de ma recommandation, vous
prendrez la décision finale.

Cing facteurs qui ont un impact sur la valeur de votre propriété

1. Prix : calculé selon les ventes récentes

Des maisons comparables dans la région qui ont récemment été vendues sont la fagon dont les
acheteurs et leurs représentants aux ventes déterminent la juste valeur marchande de votre maison.

2. Emplacement

L’emplacement est un des facteurs les plus importants pour la détermination de la valeur de votre
propriété.

3. Etat

L'état de la propriété affecte le prix et la vitesse de la vente.

B Les acheteurs potentiels achétent souvent selon les émotions; les premiéres impressions sont
donc importantes.

B Je vous conseillerai sur I'sptimisation de I'apparence physigue de votre maison afin de
maximiser la perception de la valeur par I'acheteur.

4. Concurrence

Les acheteurs potentiels compareront votre propriété, I'état et le prix, & d’autres inscriptions actives
dans votre guartier et a proximité. Afin d’attirer 'attention des acheteurs sur votre maison plutét que
celles des concurrents, nous serons concurrentiels en matiére de prix et de mise en valeur de votre
maison

5. Choix du moment

Les valeurs des propriétés sont affectées par le marché immobilier actuel. Parce que nous ne
pouvons pas manipuler le marche, nous nous entendrons sur un prix et une strategie de
commercialisation qui tireront prefit des 30 premiers jours de I'inscription de votre propriété. C'est le
moment oll les acheteurs et leurs représentants aux ventes découvrent votre propriété et sont plus
susceptibles de la visiter et de faire des offres.

De ces cing facteurs, vous pouvez en modifier deux seulement : le prix et I'état.

PAGE 3 DE 8
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Préparation a la vente — Prix

Cette page de la trousse préalable a I'inscription explique le prix pour que le vendeur comprenne
la valeur d’une résidence au bon prix. Pour aider le vendeur a comprendre les écueils liés a un
prix trop bas, soulignez que, méme si le graphique semble indiquer que la meilleure stratégie
consiste a fixer le prix a 15 pour cent de moins que la valeur marchande, pour obtenir le plus
d’attention des acheteurs, il pourrait également dissuader les acheteurs qui se demanderaient ce
qui cloche avec la résidence. Pour I'aider a comprendre le revers d’un prix excessif, expliquez que
les acheteurs pourraient passer outre.

UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

Préparez-vous a vendre : prix

= Une maison au bon prix crée de I'intérét, attire les acheteurs, génére des visites et produit
des offres, tout ¢a trés rapidement.

= Une maison sous-évaluée attirera les acheteurs et pourrait se vendre rapidement, mais
pourrait aussi éloigner les acheteurs qui se demandent : « Quel est son probléme? », en plus
d'échapper aux acheteurs qui cherchent dans une fourchette de prix un peu plus élevée.

= Une maison surévaluée créera un manque d'intérét, peu de visites, aucune offre, un temps
plus long sur le marché et, possiblement, des réductions de prix; ce qui parait mal, du point
de vue d’un acheteur.

% des acheteurs qui
regardent votre

propriété
A]';JS::E _ 10%
i S0
MaP rrlg’ecd\/:;Cue
10% Below 75%
15% Below 90%

Méme s’il est vrai qu’un prix plus bas attirera un plus grand nombre de visites, une vente n’est pas
assurée et pourrait ne pas répondre a votre objectif financier.

PAGE 4 DE 8
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Préparation a la vente — Condition

Cette page explique 'importance des premicres impressions en vente et de ce que la mise en
valeur peut faire et aider a controler.

UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

Préparez-vous a vendre : état

Vous n'aurez pas une deuxiéme chance de faire une bonne premiére impression.

B La plupart des acheteurs prennent une decision au sujet de la propriété qu'ils visitent dans les
15 premiéres secondes de |a visite.

B | es maisons en excellent état attirent plus d’intérét et d’offres, et ont tendance & étre vendues
pour un meilleur prix que les maisons en moins bon état.
La mise en valeur fait toute la différence

La « mise en valeur » est le processus de désencombrer et améliorer la propreté générale et I'état de la
maison.

Lorsqu’un vendeur met sa maison en valeur, une de deux choses se produit :
1. La maison prend plus de valeur que d'autres propriétés comparables dans cet intervalle de prix.
2 Un plus grand nombre d’acheteurs s'intéressent et font des offres, vous permettant de vendre
plus rapidement et a meilleur prix.
Démarquez-vous de la foule
i Commencez a la bordure de votre maison; remarquez tout probleme d’entretien ou de
paysagement (la peinture écaillée sur la porte avant, un faible &clairage extérieur, des fenétres

sales, des buissons et des haies envahissants, un trottoir et une allée encombrés, etc.)

2. A Pintérieur de la maison, regardez...est-elle organisée, propre et sans odeurs? Est-ce que la
disposition des meubles permet une circulation facile?

3k Dans toute la maison, prenez note de toutes les régions qui nécessitent de la peinture ou des
réparations, et vérifiez le couvre-plancher pour 'usure et |a propreté.

4, Est-ce que I'acheteur pourra se projeter dans la propriété, ou est-ce qu'elle rappelle trop votre
famille? Notez toutes les photos de famille et les articles personnels qui peuvent étre rangés.

PAGE 5 DE 8
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Questions pour le vendeur

Cette section permettra au vendeur de répondre a des questions sur ce qu’il recherche d’'un
représentant des ventes, ses expériences de vente antérieures et la facon dont il aimerait que vous
le contactiez. Egalement, elle lui permettra de penser a des préoccupations qu’il pourrait avoir au
sujet de la présentation et de la vente de sa résidence. Ainsi, la présentation de I'inscription
apaisera ses inquiétudes.

UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

Questions pour vous

Vos réponses a ces questions me guideront sur la fagon de mieux vous servir.
Nous en discuterons lors de notre réunion.

1 Quelle chose la plus importante recherchez-vous auprés de votre représentant aux ventes pour
Iinscription?

2. Quelles sont vos expériences passées en transaction immobiliere?

3. Comment voulez-vous que je communigue avec vous?

Courriel Téléphone Message texte Autre (préciser)

4. Aquelle fréquence voulez-vous des mises & jour sur la commercialisation?

Hebdomadaire Deux fois par mois Aprés chaque visite Autre (précisez)

3

A quelle fréquence voulez-vous des mises & jour sur les visites?

Hebdomadaire Deux fois par mois Aprés chaque visite Autre (précisez)

o

Veuillez énumérer vos plus grandes préoccupations au sujet du processus de commercialisation
et de vente (qualifications de I'acheteur, proceédures des visites, visite libre, possession, prix,
négociations et autres questions).

PAGE 6 DE 8
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A votre sujet

CONVAINCRE LE VENDEUR

Cette page personnalisable vous permettra de fournir des renseignements personnels sur ce que

vous offrez, et en particulier, ce que le vendeur peut en tirer.

UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

A . Cette page est facultative; vous
A propos de moi

cette case texte, ou la supprimer

Insérez votre proposition de valeur e Taneaa!
Expertise
Insérez les régions géographiques d'expertise, tout secteur spécialisé du marché, etc.

Technologie
Insérez les fagons par lesquelles vous donnez un avantage a vos clients par le biais de la technologie.

Communication
Insérez quelque chose au sujet de votre accessibilité ou de la fagon dont vous communiquez avec les
clients.

Clients a vie
Insérez des statistiques ou des pourcentages d'affaires des clients fideles, des recommandations, etc.

Prix/reconnaissance
Insérez les honneurs appropriés.

Personnel
Insérez les affiliations a des ceuvres de bienfaisance, le bénévolat, les intéréts, les passe-temps, les
renseignements sur la famille, etc.

Mon engagement envers vous
Insérez votre engagement envers vos clients.

Ce que disent mes clients/collegues

Lorem ipsum, Dolor sit amet, Lorem ipsum, Dolor sit amet,

consectetuer adipiscing elit, sed diam consectetuer adipiscing elit, sed diam

nonummy nibh euismod tincidunt nonummy nibh euismod tincidunt

ut laoreet dolore magna aliquam ut laoreet dolore magna aliquam

erat volutpat. Ut wisi enim ad minim erat volutpat. Ut wisi enim ad minim

veniam,quis nostrud exerci tation veniam,quis nostrud exerci tation

ullamcorpersuscipit lobortis nisl ut ullamcorpersuscipit lobartis nisl ut

aliquip ex eacommodo consequat. aliquip ex eacommodo consequat.
doloreeu feugiat nulla facilisis at vero

Nom du témoignage eros et

Ville, Province

Nom du témoignage
Ville, Province

PAGE 7 DE 8
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CONVAINCRE LE VENDEUR

Ecoutez le maitre

Vidéo

Activité : Regarder une présentation de I'inscription réussie d’un maitre

B Regardez la vidéo « Présentation de Pinscription » avec Josh
Bath, méga agent de KW.

B Quelles sont vos découvertes?

Durée : 5 minutes

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



CONVAINCRE LE VENDEUR

Rendez-vous d’inscription

Lorsque vous avez confirmé le rendez-vous, préqualifié le vendeur et envoyé la trousse préalable

a 'inscription, suivez ces étapes dans le processus de rendez-vous d’inscription :

1. Accueillir
2. Faire le tour de la résidence
3. Présentation sur Pinscription

a. Analyse des comparables sur le marché (ACM)
b. Conclure 'entente d’inscription

c. Prochaines étapes

1. Accueillir

Entrer et visiter la résidence est un moment crucial qui peut ¢tre chargé d’émotions et emballant
a la fois. Saluez chaleureusement le vendeur et remerciez-le de vous avoir offert le privilege de le

rencontrer.

SCRIPT

Merci de m’avoir invité ici pour proposer mes services en tant qu’agent inscripteut.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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CONVAINCRE LE VENDEUR

2. Faire le tour de la résidence

La table de la cuisine est le meilleur endroit pour faire la présentation, car c’est a cet endroit que
les vendeurs sont les plus détendus et ouverts.

SCRIPT

Est-ce que je peux laisser mes effets dans la cuisine?

Gardez votre liste de vérification pour la visite de la résidence avec vous et laissez tout le
reste 2 la table. A la fin de la visite, il semblera tout naturel de retourner a la table de la cuisine
pour la présentation.

Dans la mesure du possible, faites la visite sans les vendeurs. Vous pourrez ainsi vous concentrer
sur la visite et non les vendeurs. Vous pourrez controler le temps et le programme de la visite.
De plus, faire la visite sans les vendeurs empéchera les vendeurs d’augmenter la valeur de la
résidence dans leur esprit en vous faisant part de tous les détails qu’ils percoivent en tant
quatout.

Apres la visite, ne manquez pas de vanter les mérites de la résidence et de mentionner tout détail
favorable que vous avez remarqué pendant votre visite.

ey kw

Salon tadstionne - OTapss OTude OVinyle OlBois DSteatifié OVentilateus de plafond OFoyer
OPtafond i caissons OPtafond voiné OEncastiés OMoulure OPlafond voiré O Autee

Sale & manget tradhtionnelle - OOuveet OTapss OTude OVinyle OBow DStrassé O Moukuse OlAutee
Sale 3 déjeumer - OOwvert OTapss OTue OVinyle OBow Ostranfé O Autee kvv

Salle fanbale - OTapis OTuile OVingle OBows OStratific OVentilateus de plafond OFoper
DPtafond i caissons DPafond voiné OEncastiés DMoulure OPlafond voité O Autee

Salle de jeux - OTapis OTule OVingle OBois OStatifié OVentiateur de plafond OFoyer OPafond i caissons fnel - OTapis OTule OVinyle OBois DSteatfic OVentilateur de plafond OFoger
DOPafond voité OEncasteés OMoulure OMafond voité DAutre fasssons OPlafond voiné DEncasteés OMoulure OPlafond voité DAue
Cuisine - OTapis OTuile OVinyle OBois OSwatifié OOuven OBar déjeuner Ollor DG arde-munger f¢ traditionnelle | DOuvert OTape OTuile DVinyle OBos DStranéié O Moulure O Autee

Dire de travail encasteé QAutee fee - DOwvert OTapis OTuile OVinyle OBois Osteatifié O Autee

OTapis OTuile OVinyle OBois OStaantié OV enilateus de plafond OFoyes
Appareils ménagers : OLave vasselle OBroyeur OMicro ondes OHotte & évacustion OCwsimiére pussons OPafond voité OEncasteés OMoulure OPlafond voiné O Aume

5 cusson 5 gamene /C) e
Cxfailies s DOiSue piod OGas Cliactioue Qi de Chie DOTapes OTule OVinyle OBow DStratitic OV entlateur de plafond DFoyer OMatond & caissons
Chambee pancipale - OTaps OTule OVingle Ofois OSteatifié Obois OEn haut DEn bas DEncasteés fité OEncasteés OMoubure OPafond voité DAutre
OMoulure OV entilateus de plafond DPiéce pendesie OPlafond i caissons OPtfond voité OCoin salon DAutee = DTule DVinyle Obows DSwasé DOuven Obar Dlior DGade
‘Chambre & coucher n* 1 OTapis OTude OVinyle OBois OStratifié OBois OFn haut OFn bas OEncasteés bail encasteé. DAutee
OMoulure OV entilateus de plafond OPiéce pendesse DPlafond i caissons OPlafond voité DCoin salon DlAutse R Ty —
Chambre i coucher n* 2: OTapis OTuile OVinyle OBows OStauiié OBow Ofin hawt OFn bas DEncasteés
OMoulure OV entilateus de plafond OPiéce penderie OPlafond i caissons OPlfond voité OCoin salon DlAutse
Chambre  coucher n* 3 OTapis DTule OVinyle OBows OStmtific OBois OFn haut OFn bas OEncasteés
OMoulure OV entilatevse de plafond OPiéee pendene OPlafond i caissons OPtafond vointé OCoin salon DlAutre
Chambee i coucher n* 4 - OTapis OTusle OVinyle OBows OStatifié OBois On haut OFn bas DlEncastés
OMoulure OVentlatewr de plafond OPiéce pendene OPlatond i cassons OPlafond voité OCom salon O Autre
Chambee i coucher n° 5. OTapis OTule OVingle OBois DStatifié OBois OFn haut OFn bas DEncastsés
DOMoulure OV entilateus de plafond OPiéce penderie OPlafond i caissons OPlafond voité DCoin salon DlAutre

Comptouns  OTule OBos DStaatitié DPierse o fabriqué O Autre

Pagers - OLave-vaisselle OBroyeur DMicro-ondes OHotte i évacuation DCusinire
fewsson DSue pied DGaz Oflectrique OHaut de gameme/Chef DAutee

peipale  OTapes OTude OVinyle OBows OSuanfic OBos OEn hawt OFn bas DEncasteés
IV entilateue de plafond DlPiéce penderie OPlafond i caissons Plafond voiité DCoin salon DlAutee

pucher n* 1 OTapss OTude OVinyle OBois OSteaufié OBois OEn haut OEn bas OEncasteés
JVentilateus de plafond DOPiéce penderie OPlafond i caissons OPlafond voiné OCoin salon DlAutee

bucher n* 2 OTapis OTude OVinyle OBows Ostaafic OBos Ofin haw Ofn bas OEncastiés
JVentilateur de plafond OPséce pendere OPlatond i cassons OPlafond voiuté OCom salon OAutee

pucher n* 3+ OTaps OTuile OVinyle Obois OStuanfié OBois OFn haut OFn bas OEncastiés
Accessible pour personnes handicapées - OOw ONon JVentilateur de plafond OPéce-pendene OPlatond i camsons OPlafond voité OCom salon DAutee

Buandese . Olnvéneure OExténeuse OEncastsés Ofivier Ospace pour congdateur OEn haut OEn bas pucher n* 4 - OTapss OTude OVinyle OBois OStatifié OBows OEn haut DEn bas DEncasteés
7 . Fovesy o — JVentilateur de plafond DPyéce-penderie DPlafond i caissons OPiafond voiné OCoin salon OlAutee

. — | e e o O e Ot s Ol G b Do
JVentilateur de plafond OPiéce-pendenic OPlatond i cassons OPlafond voité OCom salon DAutee

oot DiBusees DCiodkna meison DGy DlAuse

pur personnes handicapées - 00w ONon

Dintéseure OExtédeure OEncastiés OEvier OBspace pour congdlateus DEn haut DEn bas

pur sécheuse - DGaz Oflectrique

faboqué DAutre

Autres pidces - OBuseau OCinéma mancn OGym DAutee

Fléments histonques
Association . OMUD OHOA DAutse

pstruction
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OMUD OHOA DAute
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CONVAINCRE LE VENDEUR

3. Présentation de I'inscription

La présentation de l'inscription est le moment ou vous convaincrez les vendeurs de vous choisir
comme agent inscripteur. C’est votre chance d’expliquer pourquoi ils devraient vous embaucher
pour annoncer leur résidence et le prix d’inscription que vous recommandez. Lors du rendez-
vous d’inscription, vous :

®m  Créez une excellente impression pour batir la confiance des vendeurs envers vous
en tant que représentant des ventes en immobilier de choix, celui qui vendra leur

résidence.

®  Faites part de votre recommandation de prix, soit le prix d’inscription initial
pour leur propriété, celui qui est désigné pour vendre leur demeure dans le moins de

temps possible et pour le plus d’argent possible.

m  Etablissez les attentes sur la commercialisation de la résidence et la collaboration

avec les vendeurs.

Ensuite, vous examinerez la présentation de I'inscription entiere du vendeur. Vous pouvez la
parcourir une page a la fois pour apprendre ce qui permet d’offrir une expérience client a valeur

ajoutée.

Tot ou tard, vous mémoriserez cette présentation et les scripts connexes au complet. Votre
succes en tant que représentant des ventes inscripteur en dépend, comme nombre avant vous

Pont découvert.

Comment utiliser la présentation de I'inscription

Lorsqu’il est temps de vous rendre a votre rendez-vous d’inscription, vous donnerez au client la
version sans vos notes et pourrez utiliser votre version avec scripts pour vous guider jusqu’a ce
que vous I'ayez mémorisée.

Passons concrétement a la présentation de linscription du vendeur...

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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CONVAINCRE LE VENDEUR
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CONVAINCRE LE VENDEUR 27

kw

KELLERWILLIAMS,

UN GUIDE POUR
VENDRE VOTRE MAISON

PREPARE =CLR - NOK DU CLIENT 1 NOW DU CLIENT 2
AWTG LES COMPLIMCNTS JC 1 NOM CU RZPRESCNTANT AL WEMTCS 1 3O DU RCPRCSCNTAMT ALK YIWTES 2

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



CONVAINCRE LE VENDEUR

Vos notes

En préparation

1. Confrmez heure du rehdez-vous
2. Armiver 8 Mhadre, ou un pad avant

3. Aver une copia de fa présentation de lMnscription pour fes vendeaurs (sans notas
da seanariof

4. Aver vos cartas professionnelles & présenter avec une copia de fa présentation
da Finseription.
5 Connaissez las comparaisons pour fa maison et [état du marché local (jours sur

fa marchs, quantite aur fa marchs, ate)

Rendez-vous
Ditas -
« Mere] beaucoup de ma donhar l'occasion de vandre vofre maison. »

Révisez la trousse de préinscription que vous avez laissée chez le vendeur.

Demandez -

« Avaz-vours au o ceasion da réviser o Guide pour vendre volre maison que ja vous
al faissa? »
Sioui:
« Excellant! Avez-vous remph fe questionnaire au verso? Avez-vous des questiohs au
sujet da ce qui ast présenté? »
Sinon:

« Bon, revisons rapidemsnt (2 frousss avant de poursuivrs. ([ v a das quastions a fa

Fin pOUE vous. »

Assurez-vous d'obtenir leur mode préféré de communication et la fréquence!

PAGE 2 DE 41
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CONVAINCRE LE VENDEUR 29

Mercl!

D= 'occasion devendrs votre maison. Mon objectif est de vous obtenir le plus d'argent, en moins
da tamps, avec le moins da tfracas. J'ai hate de mettre mon expeartise al'euvre pour vous, ds
l'inscription au jour de finalisation =t plus loin encorel

Objectifs pour aujourd’hui

Discutar de wotre motivation & wendrs

Définir vos attentes en matizre d'sxpérience 10+

Ré&viser ce que vous pouvaz vous attendre de Keller Williams st moi
Expliquer le processus dewvente, de l'inscription au jour de finalisation

R&viserles trois facteurs qui vendsant votre maison

SR L e

Décider de travailler ensemble.

Dites -

« NOUE avons six obiectifs podr notre réunion & aujiourd i » (Pazsez rapidement les six

objectifs)

Ausuiat da lobfactif n° &) parmetter-moi de vous axpliquar un das trois résulfats possiblas de

notre reunion aujouid i
7. Vous pouvaz inscrire votre maison avec moi et ce seralt axcallent!

2. Vous pouver ne pas inscrire votre maison avec moi ef, honndtement, ce ne serait pas

axcallant, our
3. ja ne pourral paut-Stre pas prandre [inscription.

Trouver-vous ¢a juste?

PAGE 3 DE 41
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CONVAINCRE LE VENDEUR

R VENDRE VOTRE I

Découvrir et établir les besoins du vendeur

M'oublier pas, la consultation pour l'inscription st & son sujet et sas basoins, non a propos de
vous. Vous &tes |a pour posar des quastions ef dcouter sas réponsas.

Yotre tAche est d'assurer qu'il vous voit comme un conseiller expert, un qui connait le
processus d'inscription et de vente. Vos conseils et commentaires 'aideront & obtenir ce qu'il

veutde la vente.

Quelgiles régles de communication

1. Posez BEALICOUP de questions
2. Ecoutez plus que vous parlez

3. Affirmez ses réponses avec |« Excellent» « Clest mervelllews », « Oui», « Je suis

d'accord =
4. Ne présumez pas gu'il sait d&ja quelgue chose, gu'il a compris ce gue vous avez ditou
gu'il & fini d'exprimer son opinion ou ses sentiments. Demandez toujours des
précisions.
Damancdaz -

« M Mme Vendsur, afin de misux commercialiser votre proprigté et répondra & vos besoihs,

vous me parmettez de vous possr qualques questions et de prendre des notas? »

Poszez chague guestion et écrivez les réponzes. La prize de notes montre au vendeur

gue vous I'écoutez et que ses besoins sontimportants.

PAGE 4 DE 41

Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR 31

KELLERVY

Tout est a votre sujet

1. Pourguol démé&nagez-vous?

2. Cever-wous vendrs dans un certain d&lai?

3. Awez-vous un prix en Bte pour la vents de votre maison?
4. Restez-vous dans la région aprés la vente de votre maison?

PAGE 5 DE 41
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Livrer une experience 10++

Dites -

sufat Cava? »

parties, 3'il s'agit d'un couple.

Dites -

mailfetirs fagon possibls »

PAGE 6 DE 41

« Jaimeraiz vous donnar une excallants axpariancs pour Ja vante de volrs maisan, os quf

cofmmance en atant frés prads au sujet de vos attentas, done Jaimearals vous quastionnar a ca

Posez toutes les guestions sur la page, permettez suffisamment de temps pour

répondre et crivez les réponses dans votre trousse. Permettez un temps égal aux delkx

« Marel da volre honngtate Savolr fvrar ung axpariancs T0++ M aldan 8 vous sanvir de fa

Vos notes

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Livrer une expérience 10++

B Surunsz &chelle de1 210, avec 1 n'étant pas désirable =t 10 &tant extrémemeant

désirable, quelle chose unique doit se produire dans cette transaction pour que voire

gxpérience soitun 107

o FPourguoi est-ce sl important?

B Sinous pouvions ajouter une seuls autre chose, qu'est-ce qui doit se produire pour

yous donnar ung expérisnce 1047

o Pourguoi est-ce sl important?

B Sinous pouvions ajouter uns ssuls aufre chose pour vous donner une expériznce 10++,

gue sergit-ce?

o Pourguoi est-ce si important?

PAGE 7 DE 41
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CONVAINCRE LE VENDEUR

R VENDRE VOTRE

Vos notes

Pourquoi Keller Williams Realty?

Dites -

« Parmattez-mol de vous parfarun peu au sujat de l'entraprise avec laquslie je travaills, soit
Kallar Wiliams Realty, et pourquol vous avez pris une excallente décision de nous parfer au sujet

de fa vente da voire majson. »

Couvrez rapidement les points de vente au sujet de KW, premier au monde, premiére
entreprize de formation, meilleure application mobile de recherche de propriétés et
l'acceés a des centaines de sites Web immobiliers partout au monde!

Demancdez -

« AVEr-vouls das quastions? «

Au fur et & mesure que vous prenez de 'expérience, vous partagerez plus au sujet de vos
capacités et de votre expertise. A fitre de noUveau représentant aux ventes, Vous poLvez

choisir d'en partager davantage au sujet de Keller Williams.

PAGE & DE 41
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UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

Pourquoi Keller Williams Realty

Fiabilité

Fondée sur les principes de confiance et d’honnéteté, Keller Williams Realty souligne I'importance
cde faire preuve d’intégrité afin de bien agir, donnant toujours la priotité a vos besocins. Cela renforce
ma croyance que ma réussite est déterminée, en fin de compte, par 'héritage que je laisse auprés
de chacun des clients que je sers.

Parcours antérieur

Je suis fier de travailler pour une des plus
grandes franchises immobiliéres au monde, en
matiére de nombre de représentants aux ventes.
Il s'agit d’'une preuve que, lorsque vous offrez un
service supétieur, le mot se répand rapidement.

Connaissances

Keller Williams Realty a été nommée chef de file de I'industrie comme entreprise
de formation par Training Magazine. Notre formation m’aicle a rester au fait des
tendances dans I'industrie immobiliére par le hiais de son curriculum et de ses
ressources de recherches complets et a la téte de I'industrie. C'est ce qui me
prépare avous fournir un service incomparable.

2015 winner

PAGE 9 DE 41
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Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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R VENDRE

Techinologie

Das outils technologigues 2t uns formation ds pointe me donnant un avantages
pour la commercialisation efficace en ligne devotre proprigté, 24 haures par
jour, sgpt jours par semaingl Par |z biais du Systdme d'inscription exclusif de
Keller Williams (KWLS), votre propriétd est passss 4 plus de 350 moteurs de
recharche en ligne, st est offerte sur le réseau Internet de KW qui comprend plus
de 76 000 sites, y compris mon application mobile de recherche de proprigtés
Surtout, chague demands Internat dans notre systame au sujet de votre
proprigté me sera directement adressés afin que je puisse rapidameant fairs un
suUivi auprés des achateurs potentisls.

Travail if'équipe

Keller Williams Realty a & congue pour récompenser les représentants des ventes pour leur travail
d'2quipes. Fondé&e surla croyance que nous avons plus de suceés sivous travaillons vers un objectif
commun que nos intéréts individuels, je suis conflant que tous les professionnels chez Keller
Williams partagent le m&me objectif de vous servir, mon client, de la meilleurs fagon possible.

TREMAA

PAGE 11 DE #1
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R VENDRE VOTRE

Je vous donne

Dites -

w e vous donneg ca gui sui . s

Colvrez rapidement le professionnalisme et 'expertise que vous fournissez, soulignant

chague catégorie énumérée sur cette page.

Demandez -

« Avaz-vous das quastions? »

Dites -

« A l'aide de ma technologie, nous pouvons effectuer votre transaction irmmo biiére compléte an
Nignea, Motre systama de gastion sans papiar das transactions vaut dire gut! nast plus
nécassaire de fransmetie das Eldoopies ni de se déplacer de Paulre cdts de fa ville pour fas
sighatures abisentes. Finis fas modifications avec paraphss, fes contrats tachés, [Scniture ilisible,
fas contrats trop t&l8co pids ou fas documants pardus. »

« La paperasse en fighe donna un niveau da séaurité & vos documents confidentials de fa
fransaction immobiligra. Chaque modification, paraphe ef signafure est mamorisé ef disponibla
Jusgu'd sept ans, ef toutes fas parties duns transaction pauvant coflaborar anun endroit, Vous
pouvez 8ira & l'sxtériaur de Ja viffe o toujours poursuivre fe procassus de négociation ou de
conclision, tant que vous avez ['accds & Inftarnaf. »

PAGE 1Z DE 11

Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR

Je vous donne...

Gommunication

Vos besoins ont toujours la priorité!

Javous donnaral le service auqual nous nous sommeas sntendus et j& communiqueral des fagons
qui vous convignnent, que ce soit uns fois par semains ou par jour, par t&ldphons, courriel ou
messags texts. Yous serez foujours au courant. De l'inscription au jour de finalisation, vous saursz |z
statut da nos efforts de commearcialisation, les offres sur la table et las &tapes menant 2 un jour
réussi de finalisation lorsque I'offre est acceptés.

Expérience ef expertise
Les complexitéds de la transaction immobiligre seront bisn gérées. En facilitant |2 parcours ds votre
inscription et voire vents, ['&liminarai les d&fis potentisls avant qu'ils puissent apparaitre.

Commercigisation

YWotre maison aura 'exposition gu'elle mérite. Mes systdmes de commercialisation maximisant
|'exposition de votre proprigtd aux acheteurs. Les outils de suivi de quartier et les systémes d'appsls
autornatisés aux acheteurs me permetient de communiquer avec des acheteurs actifs qui veulent
Zfre avisés de vofre inscription.

Prix

Wotre maison aura le prix approprig, ajustd au besoin, ef sera rapidement vendus. Avec une bonne
compréhension de la situation gobals, les inscriptions locales et du quartier, ainsi que les donnes
devents les plus récentes, ['ai les informations qu'il vous faut au bout des doigts.
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CONVAINCRE LE VENDEUR

Ditas -

« A laida de ma technologia, nous pouvons effeciuar votra fransaction immo bifdre compléta en
figne. Notre systaéme de gestion sans papier des transactions veut dire qu'ti nast plus
hécassaire de transmatire des téldcopies ni de se déplacar de Fautre cdté ds fa ville pour fes
signafiflras absantas. Finis les modifications avar paraphas, fas aontrats fachss, FMeorfurs ifisibis

fes contrats frop téfgcopiés ou fas documents perdus. »

« [ 8 paparasss en fligns dohns un Niveal de sdaurite & vos documeants confidantials de fa
transaction immohbiliére. Chaque modification, paraphe at signature est mémorisé ef disponible
Jusqu'a sept ans, af foutas Jas partias d'una transaction pauvent colfaborer an un endroit. Vous
pouver dtre 8 Caxtarfaur da fa ville of foujours poursuivie fa processus de ndgociation ou da
conclision, tant qua vous avez l'accéas a Intarnat. »
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CONVAINCRE LE VENDEUR

Je vous donne (suite)

Technofogie

Une suite d'outils technologiques nous aidera a communiguer facilement, a toujours savoir ol nous
nous rouvons dans e processus et nous permettra de fravailler ensemble 4 distance, au besaoin.

Mise en vafetr

Les maisons seveandent en raison d'un prix approprig et d'une excellents présentation. Je sais ce
qu'il faut pour faire une exceallants pramigre imprassion gui vendra votre maison.

Satisfaction
Je garantirai volre satisfacton. Nofre relation repose sur la satisfaction de vos besoins, voir les

dépasser. Nous identifions ces besoins ensemble et ma garantie d'annulation vous protége jusqu'a
la fin de notre relation, si vous Stes dégu.
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CONVAINCRE LE VENDEUR

IR VENDRE YOTRE MA

Le processus de vente d'une maison

S laréponze 4 la guestion dans la trousse de préinscription |« Aver-vous déja acheté ou vendu
de l'immobilier? » &tait « non », vous devrez peut-&tre expliquer les étapes de fagon plus

approfondie. 3« oui », vous pouvez survoler ce contenu.

Dites -

« Nalmarais vous expliquar fe procassus da vanta of las sanvicas qua ja fourniral a chagus
stapg. »

Couvre? les trois étapes enumerées

Demandaz :

« Avar-vous das quastions? »
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CONVAINCRE LE VENDEUR

Le processus de vente d’'une maison

Jam'engage & vendre votre maison pour l2 plus d'argent, en moins de temps, avec |2 moins de
tracas possible. J'ai préparé uns recommandation de prix concurrentigl etj'ai fourni un processus
&tape par &taps pour la préparation de votre maison pour la vents.

Lorsque j'aurai mérité votre clientéle et que nous nous entendrons pour poursuivrs avec une entente
de m'embauchsar pour aider & la vente devofre maison, nous passerons aux frois prochaines tapes
du processus devente.

1. Service ef commerciafisation
hon plan de commercialisation & 14 étapes commencera et j& communiqueral avec
vous de fagon proactive et réaulidgre, afin de vous informer de I'&tat des questions, des
visites ot des commeantaires.

2. Offres et négociations
MNous discuterons en d&tail de chague offre présentde. l'indiquerai les pours et les
contres de chague offre st je ndgocieral avec le représentant aux ventes de 'achstaur
pour vous, afin d'obtenir le plus d'argent en moins de temps. La décision finale quant &
|'aceeptation de ['offre vous reviendra toujours

3. Contrat en vue de fa conclusion
Ja coordonnasrai le processus du jour de finalisation, gérant tous les détails =t les
documants, tout en vous gardant informéas. Je suivrai et survaillerai chaque &taps de
l'inspaction, das titres &t du processus ds prét, et]'sffactusaral la conclusion pour vous
donner le moins de racas possible.
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Un jour de finalisation sans problemes

8'il avandu una maison :

Dites -

« Un certain termps s'ast paut-8ire scouls depuis que vous avez vendu une maison, donc

regardons ce qui est atfendu des vendeurs a fa table ors du jour de finalisation. »

8'il s'agit da la premiére fois qu'il vend :

Dites -

« Voyons ce qui est attendu das vendaurs a la table Jors du jour de finafisation. »

Damandez -

« Avar-vous des quastions? »
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Un jour de finalisation sans problemes

Le processus du jour de finalisation finalise la vente de votre maison et officialise |2 tout. Aussi
connu comme le jour de la signature, |2 jour de finalisation st le moment ol on vous pais et que
|'"acheteur regoit |'acts de vente et les clés de votre maison.

[ es vendeurs paient habituellement ce quif suit au jour de fnalisation :

B | esolde del'hypothaque et les penalités de prépaisment, e cas &chéant

B [D'autres réclamations contre la proprigté, comme les taxes foncidras impayésas
B |es cofisations spéciales non payéss sur votre propriété

B |es estampilles (ou taxes) du document sur 'acte de vente

B Lacommission immaobiligre

®  Les frais juridiques ou la prime d'assurance des titres

Aprés |z jour de finalisation, assursz-vous de gardsr ¢e qui suitaux fins des taxes :

B |es copies des documents du jour de finalisation

B Tousles requs d'améalioration pour la maison que vous avez vendue

Render-vous du jour de finafisation

L& représentant aux ventes s'occupera du contrat d'achat et identifiera l2s paiements qui sont dus,
et par qui; préparera les documents pour le jour de finalisation; effectuera le jour de finalisation;
s'assurera que les taxes, les recherches ds titres, les commissions immobiligres et les autres colts
ass0ciEs au jour de finalisation sont payss,; s'assurara quels titre de 'achataur astinscrit; et
s'assurara que vous recevez tout argent qui vous est di

Apportez au jour de finalisation :

B | esclés delamaison
B Les ouvre-ports du garage

B Yos cartzs d'identitd avec photo
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CONVAINCRE LE VENDEUR

UR VENDRE !

Vos notes

Trois facteurs

Il estimportant de souligner trois points qui font la différence entre vendre |a maison et la voir
rester sur le marché avec peu d'attention des acheteurs. Les trois peuvent &tre gérés de fagon

stratégique pour réussir rapidement!

Dites -

« L smplacement of l'éfat de ja maison sont les pramiéras choses qui attirent fes achetelrs
af feur représentant aux ventes. Vous ne pouver pas changsr lemplacamsnt, mais vous

mouver changsr (Eiat de votre maison afin quialle sof aussi attrayants gus possibie »

« La commercialisation de votra maison est essentielle, at ¢ast Ja que mon axpartise ast

wn atout. Ja revisaral mon plan complat de commearcialization aves vous dans un nstant. »

« Mous discutaerons aussi du fait que fa priv ast détarming par ca que Jas acheteurs sont

prats a offrir &t fa fagon d étabfir uh prix pour qu efle se vende. »
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kW UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE MAISON

KELLERWILLIAMS

Trois facteurs pour vendre
votre maison.

1. L'état de la maison

ab O\
| =l

2. La commercialisation
de la maison aux acheteurs

2. Le prix de la maison
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Ftat

Ditas :

« Las achataurs sont immédiatament attirss ou rabutés par 'éfat de la maison Da fapparance
axtériatrng, a chaqus plece dala malson, a Mamigre-cour, tout st important. »

« L as achataurs classant (Stat comme une das trols choses dont ils tiennant compte fors dur
choix d'une maison. La plupart vaulent une maison préfe & emmanager, COMMe Une maison

modéle. »

« [ a5 achatalrs assaiant de 52 wolr dans fa propeists qu'ils visiant. ifs assafant de s Tmaginar
Lne vie meneilisuss dans volre maison. Notre obfectif ast donc de préparer fa maison afin gus
rien ne fas distraie de pouvair kg faira. Ge qui vaut dire une balle apparencs axtarizurs, un
intériaur propre avac ke moins de choses possibles davant 8fre repardss (aprés tout, ks rdvarias
he sont pasaccompagnses de marteauy) st aussi pet de rappels que possible que quelyuiin
dautre v vit, ce qui comprand ne pas dtra présant pendant fes wisitas. »

« Lorsgus nous sarons daccord da fravaillar ansambla, fe vous consailfaral sur la fagon da hign

préparar volre maison & Faids de fa mise en valaur, Glast bon? »

{Révisez la liste rapide de conseils pour améliorer 'apparence de la maison.)

Damandaz -

« Avez-vous des questions? »
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CONVAINCRE LE VENDEUR

IR VENDRE VOTRE

Un état excellent est vendeur!

B Gardez |2 gazon fraichement tondu.

B Retirez les mauvaises herbes, &tendez du paillis frais sur les jardins et plantez de
petites flaurs.

B Retirez tout encombrement de la cour.

B Appliguez uneg painture ou uns tainture fraiche aux cldtures.

B Pzinturez la porte avant; ajoutsz un nouveau tapis de bienvenus.
B Neattioyez les fendtres, 4 l'intérisur et |'extérisur,

B Lavez ou peintursz |'extérisur dela maison.

B Sarraez et nettoyez toutes las poignées de porte

B Meattoyez las murs et les plafonds, ou donnez-leur une couche fraiche de painturs
B | avez les tapis et les planchers, au besaoin.

B Metfoyez les chambres 4 coucher, les salles de bains, les stores, les luminaires, les
plinthes, les bouches d'air et les ventilataurs.

B MNetfoyez et organisez les armoires ot les garde-robes.
B Ré&parez les fuites de plomberis, v compris les robinsts et les drains.

B Retirez toutes les pidces murales, les meubles et les bibelots supplémentaires, stles
gadgets de cuising (penssz a une unité d'entreposage temporaire)

B Allumez toutes las lumigras.

B Cuvrez les rideaux | jour

B Gardez les animaux de compagnis & |'extérieur.
B hettez une musiqus doucs.

B Cuittsz la propriété lors de la visite,
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Commercialisation

Ditas :

« Hagardons mon plan de commearcialisation 8 74 Stapas qui ast congl pour attirer rapidamant
fas achataurs. »

{Passez chaque étape du plan de commercialisation & 14 &tapes)

Damandaz .

« Avaz-vous des questions? »
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CONVAINCRE LE VENDEUR

KELLERVV/!

Commercialisation de votre maison

hon plan de commercialisation & 14 étapes st congu pour ung exposition maximale de votrs

maison, en la période la plus courte.

1. Demander un prix concurrentiel pour votre maison avac les tendances actuslles de prix
&t du marchs.

2. Yous conseailler sur la fagon d'attirer les acheteurs en montrant votre maison sous son
meilleur jour

e

Placear les affiches « A vendre », avac das dépliants facilement accessibles aux acheteurs
qui passent en voiture.

4. Répondre a toutes les demandes des acheteurs imméadiatament.

5. Optimiser la présence de votre maison sur Internet en affichant volrs propriétd sur le
Systaéme d'inscription Keller Williams (KWLS), sur les systdmes de service interagsnces
(B14) etles madias sociaux, avec un grand nombre de photos etuns dascription de votre
proprigté.

e

Commercialiser votre maison sur plusieurs sites Web, v compris mon site, le site du
bureau local da KW, 2t le site national KW afin d'attirer las acheteurs locaux et de
|'sxtErisur.

- Afficher votrs maison sur mon application de recherche de propriétés =t les applications
d'autres représentants aux ventes (plus d'un million de t&l&chargsments)

8. Créer des dépliants et des cartes de commentaires pour les visiteurs de votre propriété.

9. Distribuer des avis de « nouvelles inscriptions » a voising, les encourageant & en parler
aleur famille et leurs amis

10. Cibler ma commercialisation aux représentants aux ventes immobiliéres qui se
spécialisent dans la vente de maisons devotre quartisr.

11. Inclure votre maison dans les visites de notre entreprise et du service interagences
(81A), permeattant 2 d'autras représentants aux ventes de voir sux-mameas volre maison.

—_
[

Crer un calendrier de visites libres, les commercialiser 2t tenir des visites libres afin de
promolvoir votre proprigté a das achataurs potentisls

13. Cibler des acheteurs et investisseurs actifs dans ma base de donngss qui sont ala
recharche de maisons dans votre fourchette de prix st votre secteur.

14. Yous donner des mises a jour hebdomadaires dataillant mes fforts ds
commearcialisation, y compris les commentaires des acheteurs potentiels et représentants
aux ventes qui ont visitd votre maison.
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Exposition mondiale

Dites :

mondialfe. »

Damandaz -

« Aver-vous des quastions? »

« Votre maison sara pubficisss sur tout s Wb, sur plusiaurs sitas 8 MNachalle beals, nationalke af

Vos notes
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UN GUIDE POUR VENDRE YOTRE

KELLERVWILLIAMS

Exposition mondiale

Lorsque vous inscrivez votre maison avec mol, vous aurez accas au Systéme d'inscriptions Keller
Williams, soit le KWLS. Ce systaéme exclusif et propridtaire assure gqus votrs propriéts est
commercialiséa en ligne, 24 heures par jour, 7 jours par semaing, par le biais de tous

les premiers sites Web de recherche
immobiliére, y compris

72 Zillow
,trulla

real estate search

des CENTAINES de voies supplémentaires.
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Prix pour vendre

Ditas :

« Done, vous voular peut-atie savolr fa valksur de volre maizon, nest-ce pas? »

« Bign, fa prix da votra maison est détarming par la marché. Ca qui vaut dira, ca qua fas achataurs
offrent actuelfement et que fes vandeurs conairrantiels accaptant selon les proprigtés récemment
vendues. Le marche fluctue d une province a lautrs, d'une ville & lNautre, méme d Un quartieré
Fautra. Le marcha favorisara soit Machataur, soif fa vendeur, sefon e nombre de maisons & vendra &
fout moment donng. »

« Motra marché actual favorise.. »
Si ¢’ast un marché de vendeurs, I'inventaire est inférieur 4 un approvisionnement de 6 mois :

« _les vandaurs. Ge gul vaut dire Uil y a plis G achaetalrs que da proprigies & vendra, fas vendaurs
sont donc ancouragss 8 damandar phus qus fa valaur marchands I ast phis facils pour las vandalrs
de vendre une maison au bon prix, et fas proprigtés a bon prix pauvent partir rapidement. Les
achetaurs onf moins de choix et doivent agir rapidement pour o bfenir la maison quils vaulant. »

Si ¢'ast un marché d'acheteurs, I'inventaire ast supérieur 3 un approvisionnement de & mois :

« . Jas achataurs. Ce qui vaut dire qu il v a plus de maisons & vandre quil y a ¢ ‘achetaurs. Dans ca
marché, fes vendeurs ont moins doptions ot fes acheteurs contrdlent. Les vendeurs doivent &tre
encora plus stratégiques pour éfablir fe prix afin d attirer fes quelques achefeurs. £t ifs doivent &tre
Dprats & neégociar pour vendre fa maison. »

Dites :

« Plusietirs vaendeurs font lerreur d'établir e prix de laur maison. Vous avez paut-atre nofé que vos
voising ont it cas erreurs dans fe passé »

« Mals fas vendaurs intalligants comprannant. s prix ast dekarming par fa marchs »
Demandez - « Aver-vous das quastions? »
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CONVAINCRE LE VENDEUR

3. Un prix pour vendre!

B Lnsmaison a bon prix crés ds I'intérat, attire les achataurs, génére das visites =t
produit des offres en moins de temps.

B Lnsmaison sous-evaluée attirera |es acheteurs et pourrait s2 vendre rapidement, mais
pourrait aussi Eoigner les achataurs qui s2 demandent ¢ Quel 25t son probl&gmea? », en
plus d'&chapper aux achetzurs qui cherchent dans une fourchette de prix un peau plus
Elavde.

B Lnsmaison surévaluée crésraun mangue d'intérit, psu de visites, aucune offre, un
temps plus long sur le march et, possiblemeant, des réductions de prix; c2 qui parait
mal, du point de vue d'un acheteur.

IUn prix concurrentiel n’ est pas fondé sur ce que les vendeurs espérent :

m  Leprixn'sst pas ce qusles vendsaurs ont besoin ou veulent de la maison

B | eprixn'est pas ce que les vendsurs ont payé al'origing, ou e prix pour laquel la
maison dans le quarter s'est vendue

B Leprixn'est pas ce que suggére un site Web ou un autre représentant aux ventes

Le prix est déterminé par le marché

Le pro< est-ce qus les acheteurs offriront réellement =t ce que les vendaurs concurrants
acceptant, 2t est fondé sur le marché actusl, soit ces propriétés gui s sont récammeant venduss. Ce
prizc &tabli par le marché local influsncera si les achetaurs voient m&me votre maison lors de leur
recherche en ligne, s'ils programment une visite parsonnelle et le prix qu'ils offriront en fin de
compte.
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Propriétés comparables

Préparez plusieurs propriétés comparables; des proprietés de taille, emplacement et services

semblables qui se sont récemment vendues

Incluaz cas informations avac catta page at révisez-la attentivamant avec las vandaurs.

Ditas -

« M. AMdme Vandsur, en varits, fes acheteurs sont trés intelligents ef informés sur fs marchs,
surtout caux qui charchant depuis un carfain tamps. s charchant an figne, sur des aites Wab da
proprigtas et connalssent fe prix demandé pour des maisons semblables dans votre quartiar. £t

fas achataurs sont toujours a fa racharche d una maison axcellanta, au bon prix »

« Jal affectud uns recharche &t uns analyss approfondies, cherchant des propristes
comparables qui se sont recemment VENDUES: je regards e temps qu il a faffu pour fa vente ef

fe tiens compte de fa concurrance sur fe marché. »

« Hegardons donc das proprisgtes comparables gus fal inchizas (of f nous pourons datarminar

fa valaur de VOTRE maison. D'accord? »
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kw UN GUIDE POUR VENDRE VOTRE

KELLERWILLIAMS

Propriétés comparables

Analyse comparative du marché (ACM)

Ici, vous devez insérer 'analyse des comparables sur le marché que

vous avez faite pour votre client potentiel.

Nous examinerons ’ACM en détail dans la prochaine

session de réflexion.
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UR VENDRE !

Recommandation de prix

Dites -
« Aprés avolr sfudie das comparablas, an tanant compte des caractaristiguas uniguas de votra
maison et de son emplacemeant, et 2 laide de mes connalssanceas das movannas davotre

quartier, ['al prépars ma recommandation. »

« Woublier pas qus mon obfechl principal st de vous donner ls maifeur bendfice net possibla
Et je crois que ce plan d Stablissament de prix, agencs & mon plan de commercialisation de
14 étapes, attirara fes représentants aux vantes ef les achateurs & votre maison ef fla placera

comIma une propists fras attrayants of concurrantiaife. »

Inscrivez le prix de vente moyen pour la région etle prix par pied carré. Inscrivez ensuite
votre fourchette de prix recommandée pour la maizon, selon le prix par pied caré. Par
exemple : Moyenne : 250 000 § et 100 $/pi2 Recommandé : 245 000 § & 255 000 § et
98 %4102 $/pi2

Demandez -
« Apras avoir ragardé tout ca que ['al présantd sur l'état et la prix, que pensaz-vous? Ltes-vous
d accord aves ceffe racommandation de prix? Est-ce que cest ce que vous voulez demandsr

pour votre maison? Etas-vous prat & prendre fa décision da travailfer avec moi? »

Si oui: « Cxeallant; i samblerait que nous avons un prix ef sommes préts 8 placer
Faffiche dans fa cour. Affons-y et vendons catfe maison pour que Yous puissiez

déménagar! »
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R VENDRE VOTRE v

Prix recommandé pour votre maison

ha recommandation estfondée sur ce gui suit.
B Uns analyse détaillés ot personnalisée du marchs
B | es caractéristiques uniques de votre maison et son emplacemant

B Mon expertise dans le marché immaobilier

hon objectif principal est dewvous donner le meilleur b&néfice net possible. Etje crois que ce plan
d'&tablizsemant de prix, agencé a mon plan de commercialisation de 14 &tapes, attirera les
représentants aux ventes et les acheteurs a votre maison, et la placera comme une propriété trés
afttrayante et concurrentislle.

B Prix devente moyen : §
B Prix dewvents moyen ( $/pi2) - $
B Prix recommandé de l'inscription © §

B Prix dewvents recommands [ #pid &
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Entente d’inscription

Ditas :
« MNous somimes & aconnd al sujet du ol ot i samblarait gus vous aver das reponsas 8 foutes vos

quesfions. »
Demandez - (0 pfions)

s« Safon fouf oo qus Nous avons discuts, fe orols qus NoUs avons ca qul il faut pour une
relation gagnante-gagnante. Etes-vous d aceord 7 »

*  « Somme-nous prat a poursuivra? »
o « Lsf-caquily a quelque choss que nous devons faire avant de commencear? »
o = Volar-vous qua fa gére fa vants de volre malson? »

s« Stas-vous prat & décidar da me cholsir pour vous raprdsantar lors da fa venta de votra

maison? »

Si oui : Donnez I'entente d'inscription aux vendeurs et un beau stylo pour gu'ils signent :

Diftes :« Mercl S hatada.. »

Sinon:

Demandez : « Qu'ast-ca qui vous empache d avancar? Avaz-vous d autres quastions pour moi? »
Dites :

«J'al aussi préparé une astimation du produit net du vendeur pour vous donnar une idéa da ce que
VOIS DoUver vous attendre & recavolr au jour de finafization. Il s agit & un détall das divarsas
déductions pourla société des tifres/de fidudia, les paiements d assurance, les frals de llassociation

das proprigtaires, las commissions immobilidras, efc. »
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kw UIDE POUR VENDRE

KELLERY

Document de I’entente d’inscription

Voici I'endroit ot vous devez insérer votre entente d’inscription.
Voici la documentation que le client potentiel signera pour
accepter de travailler avec vous. C’est le but de la présentation de

I'inscription.

Vous pouvez obtenir une copie de ce document de votre

centre d’affaires.

PAGE 35 DE 41
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Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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TRE MAK

Document de divulgation du vendeur

Vous devez insérer ici le document de la déclaration du vendeur de votre

état.

Voici un formulaire que le vendeur doit remplir pour indiquer les
problemes connus avec la propriété ainsi que tout projet de restauration
exécuté pendant qu’il était propriétaire. Assurez-vous d’indiquer les lignes
directrices de votre état quant au moment ou le vendeur doit fournir cette
déclaration. Ces renseignements sont utiles, mais ne remplacent pas une

inspection par un inspecteur agréé.

Vous pouvez obtenir une copie de ce document de votre centre d’affaires.

PAGE 37 DE 11
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Vos notes

Liste de controle du deménagement
et fin du rendez-vous

Dites :

« Afin da vous parmettre da savolr 8 quaol vous affandrs, fa vous al donna ung fiste de contrdfe

des attenta »

« Comme prime, jal inclis uns fiste de contrdle du déménagement pour la jourr du
déménagarment. Ja sais qu 'l y a taflament de chosas a se rappelar af qua cas petitas chosas

pethvent Sire oublides. »

Dites -

« Mearci beatcoupl Catart in plaisir de vous rencontrer ef d'apprendre & vous connaftre. Et fe
SIS trés hatreux que hous travaillions ensemble. Je promets de répondre & vos attentas et de

tout faire salon mon angagemeant. »

« Fixons un moment pour discutar des options de misa en valaur de votra maison et je mettraj

immédiatement une affichs dans fa cour. Cefa vous convient? »

« Marel Jo communigqusaral avec vous fa (inscrivar fs jour approprid). Vauiler

communiqust avec moj pour foute préocoupation ou quastion. Ja suls icf pour vousf »

PAGE 38 DE 41
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KELLERWVILLIAMS

étapes

kW UN GUIDE POUR VENDRE !

Liste de contrdle des prochaines

Activité

Date

Affiche dans la cour

Boite de sdcuritd sur la porte

Affich&s sur le service interagences SIAKWLE

Consultation de mise en valaur

Prise d= photos professionnelles

Création das dépliants

Programmation de la visite libre (facultatif)

PAGE 39 DE #1
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Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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Mouveau numéro de téléphons

Liste de contréle du déménagement

MNouvelle adresss

sUivants

Services publics :

Electricits

T&lgphone
Eau

Céable

Gaz

Sernvices professionnels :
Comptable
hadacin

Dantiste

Avocat
Gouvemerment :

Agence du ravenu

___ Bursau de posts

Ecols

_ Bureau de licencs

_____ Bibliothaqus

_ Administration des v&t&rans
Clubs :

Santd et conditionnement physique

Club de loisirs

Avant de déménager, vous devrisz communiquer avec |es entreprisas ot les fournisseurs de servics

Compagnies d'assurance :

Accident

Auto
Santé
Ré&sidence

Wig

Locataires
Comptes commerciaux :

Banque

TEél&phons cellulairs

Grand magasin

Compagnie de financafcarts de cradit
Abonnements :

hagazine

Journal
Divers :

Associds commarciaux

Lisu de culte

Pharmacis

Nettoyeur & sec

Coiffeur

PAGE 41 DE H1
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A vous la parole : présentation sur I'inscription

1. Répartissez la classe en groupes de deux.

2. A tour de role, exercez entiere présentation de I'inscription du vendeur.

B Exercer la présentation de I'inscription facilitera Uexplication devant des clients
potentiels et pourrait faire la différence entre gagner et perdre du client.

®  Continuez d’exercer cette présentation de I'inscription avec votre partenaire
supetviseutr/de script au cours des prochaines semaines jusqu’a ce que le script
devienne naturel et facile pour vous.

Durée : 40 minutes

Découvertes de I'activité

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Remarque au sujet des oppositions

Méme avec une présentation de I'inscription préparée a la perfection et associée d’un script
impeccable et toute la confiance du monde, vous vous buterez probablement a ce que 'on
appelle de Popposition.

« Nous ne sommes pas encore certains. »
« Votre commission semble élevée. »
« Nous aimerions dormir la-dessus. »

« Nous allons rencontrer d'antres représentants des ventes avant

de prendre une décision. »

« Depuis combien de temps travaillez-vous dans ce domaine? »

Les objections sont simplement des commentaires ou des questions du vendeur qui semblent
ralentir ou entraver le progres vers une entente. Vous pouvez les contourner en étant
bien préparé!

Les oppositions sont des signes d’inquié¢tudes ou d’incertitude et votre travail consiste a aborder

et a apaiser ces préoccupations avec vos connaissances et votre expertise.

Les meilleurs représentants aux ventes sont préts a répondre a des oppositions avant méme
qu’elles n’arrivent. Il y a d’excellents scripts pour aborder toutes les oppositions communes.
Vous en trouverez plusieurs a la fin de cette session de réflexion.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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1. Plan d’action
2. Préparation pour le prochain cours
3. Rappels

Plan d’action

CONVAINCRE LE VENDEUR

Récapitulez toutes les affectations d’aujourd’hui et en préparation pour le prochain cours.

Action

Date butoir/échéance

Exercez votre présentation de I'inscription

avec un partenaire.

Exercez la réponse aux oppositions a la
présentation de l'inscription avec un

partenaire.

Exercez tous les autres scripts avec un

partenaire.

Faites votre mission pour le prochain cours.

Apportez votre téléphone, votre ordinateur portatif/tablette

et votre base de données a tous les cours.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Préparation pour le prochain cours

Préparez-vous pour votre prochain cours en faisant la mission avant la prochaine session de
réflexion Ignite prévue.

Téléchargez votre Mission pour le prochain cours d’Ignite dans KWUConnect.

IGNITE Mission 5

Faites cette MiSSION avant ¢*assister a la session de réflexion 5 d’lgnite

TERMINE R ; i : ;
] 1. 10/4 quotidien — développez une habitude de production de piste
D Faites votre 10/4 quotidien!
D Eerivez des notes sur les résidences que vous avez examinées et apportez-les en classe pour les partager
D Préparez votre compte rendu — sovez prét a faire part de vos résultats quotidiens de 10/4 en classe
D Apportez des cartes de note, des cartes de visite et des étampes pour les notes écrites
TERMINE ) -
N 2. Approfondissez votre apprentissage
D Etudiez vos statistiques du marché local et soyez prét a en discuter en cours
D Exercez des scrpts avec un partenaire
TERMINE :
z 3. Obtenez vos outils
I:I Créez une liste des personnes a appeler dans la session de réflexion 5 et pour la situation réelle, et
apportez-la en classe
D Apportez votre ordinateur portatif/tablette en classe; vous lutiliserez pour accéder 4 votre SIA pour
créer une ACM ou analyser des comparables sur le marché,
TERMINE 2 ¢ = i
] 4. Préparez-vous & un rendez-vous d’inscription Il
O Regardez : Aider les vendenrs a fixer le prix (2 minutes 7 secondes) u
O Regardez la vidéo Camp des méga vendenrs de 2014 (29 minutes 25 secondes) — (dans la —
case de recherche, tapez « mega camp 2014 », puis cherchez « Mega Agent Panels - Sellers ») 4
TERMINE c. ; Hor i
] 5. Suivi — sur la session de réflexion précédente
l:l Effectuer des activités du plan d’action dans la session de réflexion précédente

*Accédez a des vidéos de KWUConnect.com, Ignite. Besom d’aide? Communiquez avec votre coordonnateur de la technologie ou

ambassadeur technique de votre centre d’affaires ou envoyez un courriel 4 support@kw.com.
UNIVERSITY

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1
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A vous la parole - Préparez-vous

Recherche de clients ciblée

Chaque jour en classe, vous ferez des appels a des groupes cibles précis. Nous suivrons le
processus en trois étapes chaque fois.

1. Préparer — Créez votre liste d’appels pour le prochain cours.
2. Passez al’action — Les appels en situation réelle seront faits au prochain cours.

3. Entretien — Rédigez des notes pour tous ceux que vous appelez en classe.

Préparer la liste

Préparez une liste d’appels pour votre prochain cours ou figurent des personnes que vous n’avez
pas appelées encore. Ajoutez-y amis et famille et toute référence que vous avez regue.

Nom/Type Nom(s) et numéro(s) de téléphone

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Rappels

Quel est le but de la trousse préalable a I'inscription?

Quels sont les cing facteurs qui touchent la valeur de votre proprieté?

Quelles sont les trois phases du processus de vente d’une maison?

Qu’est-ce qui détermine le prix et pourquoi?

Combien de contacts sont dans votre base de données a la fin d’Ignite?

Combien de contacts avez-vous aujourd’hui?
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De la decouverte a la réalisation

DECOUVERTES

Quelles sont vos découvertes?

COMPORTEMENTS

Quels comportements avez-vous l'intention de changer?

OUTILS

Quels ontils utiliserez-vous?

RESPONSABILITE

Quelle forme prend la responsabilité pour ceci?

REALISATIONS

Que ferez-vous?

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Ameliorez votre apprentissage

Regardez dans KWUConnect

« Point of Close » avec Dianna Kokoszka et Chris Heller (4 minutes)

Utilisez des outils

Liste de vérification de la visite de la résidence

Script de préqualification

Etablissement des priorités parmi les besoins

Mes 10 ententes de service et plus avec le client pour les vendeurs

Liste de vérification pour la consultation sur 'inscription

Connexion sur les médias sociaux

Page Facebook de Keller Williams - https://www.facebook.com/KellerWilliamsRealt

Blogue de KW - http://blog.kw.com/

Inman - http://www.inman.com/

La page Facebook de votre centre d’affaires

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Scripts

Opposition du vendeur 1 : Nous avons besoin d’un représentant des ventes
avec plus d’expeérience

Keller Williams est différent. J’ai des partenaires dans mon bureau. Nous partageons les profits
dans notre bureau. Lorsqu’une personne gagne un profit, tout le monde en profite également.
J’ai donc a mes c6tés de nombreux représentants des ventes motivés et de nombreuses années

d’expérience qui m’appuient et qui travaillent pout vous.

Y a-t-il quelque chose qu’un autre représentant des ventes a dit qu’il ferait et que, pour une
raison quelconque, j’ai oubli¢ de mentionner? Ai-je mentionné tout ce que vous souhaitiez
entendre? On dirait que vous ¢tes convaincu que je peux vendre votre maison; allons de 'avant

maintenant.

Opposition du vendeur 2 : Nous avons besoin d’y penser

Je comprends que vous voulez étre confiants. Si vous aviez une confiance totale envers moi,
vous ne diriez pas cela. Si vous saviez que je ferais tout ce qui est possible, vous signeriez
Pentente. En vérité, on ne peut jamais le savoir. Signons Ientente, et sachez que vous pouvez

annuler 'entente avec moi si vous n’étes pas satisfait.

Opposition du vendeur 3 : Un autre représentant des ventes colte moins cher

Je suis conscient que quelqu’un d’autre travaillera pour moins cher, mais n’oubliez pas que votre
représentant des ventes négocie pour vous. S’il ne peut négocier avec vous au sujet de son
propre revenu, quelles sont les chances qu’il luttera pour votre argent si un acheteur fait une
offre trop basse?

Opposition du vendeur 4 : Pourquoi ne réduisez-vous pas votre
commission?

Disons que votre patron vous dit ceci : « Je veux que vous fassiez le méme travail pour une paie
inférieure et vous devrez également travailler plus fort. » Seriez-vous motivé? Non. Je ne suis pas

différent. Je devrai travailler fort pour vous, car c’est ce que nous voulons, n’est-ce pas?

Vous voulez le plus d’argent possible, pas vrai? Les représentants aux ventes qui baissent leur
commission offrent au représentant des ventes de I'acheteur moins d’argent également. Il serait

bon d’offrir le meilleur incitatif possible au représentant des ventes de I'acheteur, n’est-ce pas?
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Opposition du vendeur 5 : Pourquoi devrions-nous payer?

Est-ce que vous avez déja vécu une situation ou vous avez acheté quelque chose pour moins
cher, en pensant faire une bonne affaire, uniquement pour vous rendre compte que ce n’était pas
le cas et que vous avez du le remplacer et dépenser plus? La qualité est durable. Elle offre une

valeur. Cette situation est-elle si différente? Je ne crois pas.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Corrections/journal des suggestions d’Ignite

Votre nom : Centre d’affaires : Date :

Numéro | Changement
de page

Numériser et envoyer par courtiel des corrections ou des changements au couts a : thonda.whatley@kw.com.

Ou envoyer par la poste a :
Keller Williams University
1221 South MoPac Expressway, Suite 400
Austin, Texas 78746
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