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 Bâtissez votre entreprise 

 Développez votre base de données 

 Organisez votre base de données 

 Communiquer avec votre base de données 
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Instructor: 

Timing:  3 hours 

 

Take-Aways of This Chapter:  

A sales representative’s database is the most important business tool; it is imperative 

that the new sales representative establish this practice right away. 

 Understanding what a database is  

 Understanding of how a database will benefit business 

 How to set up and organize a database  

 How to systematically communicate with your database  

 

IMPORTANT! 

1. Daily Report Out – Instructor, you MUST do this every class! It is essential to 

the participant’s success to establish this habit and for you to hold them 

accountable. 

2. Daily Calls – every class will include Real-Play calls 

3. Feeding Your Database 

4. Organizing Your Database 

5. Create a Campaign 

 

Note:  

This is an activity-heavy power session. 

 

For today’s class make copies of the example Database Spreadsheet hardcopy for all 

Cappers in Training to use to replicate an online database. (Find this in your Toolkit on 

the Ignite course page on KWUConnect.) This is a paper database and meant to help the 

participants build the habit of creating and working with a database for the success of 

their business. There is also a link to an Excel spreadsheet in the Toolkit. And for those 

who are comfortable, have them use eEdge in class! 

 

Remember that the student benefits from doing the actual work in class with your 

guidance and support! You are the hero who helps them achieve! 

 

You will be showing and discussing one video in this Power Session. Have it loaded and 

ready to go. 
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Champions en formation 

 Bâtissez l’outil le plus important que vous ne puissiez avoir en tant que représentant 

des ventes : votre base de données de coordonnées et d’information. 

 Produisez des pistes pour votre entreprise; faites des appels pour trouver des acheteurs 

et des vendeurs prêts à faire des affaires. 

 Ajoutez de nouveaux contacts à votre base de données grandissante. 

 Organisez et catégorisez vos contacts pour du marketing ciblé. 

 Intégrez vos contacts à des campagnes de marketing; pour qu’ils se souviennent de 

vous lorsqu’ils seront prêts. 

Formateur d’Ignite 

Pour optimiser votre apprentissage, vos formateurs d’Ignite s’engagent à : 

 Vous montrer d’excellentes vidéos de modèles en classe. 

 Investir la majeure partie de leur temps envers des activités en classe.  

 Agir en tant que modèles de ce qu’il faut pour avoir beaucoup de succès. 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 l’activité de l’appel téléphonique, 

faire des appels avec la classe. 

 

Instructor: 

Cover this page 

thoroughly and 

make sure 

everyone is ready 

to move forward! 

They are expected 

to do a lot in this 

classes and are 

expected to have 

completed all Pre 

class Missions.  

Ignite has been 

designed with 

their success in 

mind, which 

means there will 

be a lot of 

“DOING”, not just 

listening and 

learning. Doing is 

where the 

learning happens! 

Remember there 

are expectations 

for you too! Help 

students be 

successful! Be 

sure to review the 

videos in the 

Mission prior to 

class.  
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Instructor:  

Hold students 

accountable for this 

work.  

Ask for a show of 

hands of those who 

completed the pre 

work. 

Students must have 

completed their 

eEdge Profile for the 

exercises in this 

session. 

If they have not, 

allow a few minutes 

to complete. 

Ask for feedback and 

aha’s on the videos 

(they take about 30 

mins. total to watch.) 

Ask: 

Did everyone bring 

their contacts list 

and their laptop or 

tablet to work on? 
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Le 10/4 quotidien est l’activité la plus importante pour vos affaires! 

 Avec votre téléphone intelligent, votre tablette ou votre ordinateur portatif, allez à 

Daily104.com (www.Daily104.com). On vous demandera d’ouvrir une session avec votre 

nouvel authentifiant KW si vous n’avez pas encore ouvert de session. 

Vous trouverez des instructions sur l’utilisation de myTracker à l’écran (voir la flèche).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Cliquez sur « Inscrire le 10/4 quotidien » (Enter Daily 10/4) dans le coin inférieur 

gauche et inscrivez vos activités de la journée.  

 

  

Instructor: 

Ask: Have all of you filled in your Daily 10/4 on myTracker? 

If not, allow a few minutes to get the data entered. 

Have students report on the Daily 10/4. This is to be done EVERY class! 

1. Students should have entered their activities into the electronic myTracker—show 

the leaderboard results in the classroom (on a projector if you have one.)  

2. In addition, have each student either fill in his/her numbers or you can fill the 

numbers on a white board or flip chart that is displayed in the classroom,  

Techniques such as competitions will promote productivity and comradery in the 

classroom—refer to your Ignite Instructor Tools for ideas and inspiration.  

 

http://www.daily104.com/
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1.     

2.     

3.     

4.     

5.     

6.     

7.     

8.     

9.     

10.     

11.     

12.     

13.     

14.     

15.     

 

  

Instructor:  

 Ask each Capper in Training to report on their Daily 10/4. Record them in this 

table, or better—on a white board or flip chart in the front of the room.  

 They tell you how many of each, and then the cumulative amount. 

o For example, they added 10 contacts on Monday and 10 contacts on 

Tuesday. So, one Tuesday they would report 10/20 for 10 today and a 

cumulative of 20 for the week. 
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 Commencez en disant un message affirmatif à voix haute : 

« Je suis toujours motivé par la contribution. Les gens apprécieront mon 

appel. » 

 Prenez votre téléphone et votre liste de contacts et appelez des gens que vous 

connaissez (que vous avez rencontrés) et toute référence obtenue des gens rencontrés.  

 Utilisez les scripts fournis : le même script que vous avez utilisé le jour 1 et un nouveau 

script pour appeler les références. 

 objectif nº 1 : Faites des appels pendant 15 minutes et entrez en contact avec autant 

de gens possible. 

 objectif nº 2 : Demandez des références à chaque contact. 

 objectif nº 3 : Offrez votre application mobile de recherche KW à chaque 

contact. 

 Inscrivez les résultats ci-dessous. 

1.     

2.      

3.     

4.     

5.     

6.     

7.     

 

Instructor:  

Remind 

participants 

that Real-Play 

is money-

making 

activities done 

in the 

classroom 

with the 

support and 

guidance of 

you and fellow 

students. 

Remind them 

that you are 

serious about 

them being 

successful in 

this business! 

 

Scripts for 

today are on 

the next three 

pages. 

Remind them 

to practice 

these scripts 

DAILY! 
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Durée : 15 minutes 

Scripts pour l’appel 

Utilisez les scripts que vous avez appris le jour 1 (à la page suivante). Si vous appelez une 

référence, utilisez celui-ci. 

Bonjour  , je m’appelle   de Keller Williams Realty. Votre nom m’a été donné par 

un ami intime commun, (nom de votre personne rencontrée), et il/elle a dit que je devrais vous 

appeler. Est-ce que vous avez quelques minutes? Excellent! 

(Nom de la personne rencontrée) m’a dit que vous pensiez à (acheter/vendre) une résidence dans 

(délai d’achat ou de vente) et m’a demandé de bien vouloir vous appeler. Il/elle et moi-même 

voulons nous assurer que vous serez entre bonnes mains et que vous ayez le meilleur service 

possible, d’où mon appel.  

Puisque tout le monde aime savoir combien se vendent les résidences, j’aimerais vous faire part 

de mon application d’immobilier. Vous pourrez voir tout ce qui se passe n’importe où, de votre 

rue à n’importe quelle adresse en Amérique du Nord! Elle est gratuite, ne vous coûte rien et je 

peux vous envoyer un lien qui mène à l’application. Qu’en pensez-vous? Excellent! 

Si la personne achète… 

Avez-vous vu quelque chose que vous aimez jusqu’à maintenant? Excellent! 

Travaillez-vous avec un autre représentant des ventes? Non? Parfait. 

Si la personne vend… 

Quand prévoyez-vous déménager? 

Avez-vous inscrit votre résidence avec un autre représentant des ventes? Non? Excellent! 

Continuer… 

La prochaine étape est de nous rencontrer. Je peux répondre à toutes vos questions et expliquer 

comment fonctionne le processus entier. Le tout durera environ 20 minutes seulement. Pouvons-

nous nous rencontrer aujourd’hui, ou est-ce que demain serait mieux pour vous? 

Si on vous dit non merci… 

Je comprends. En passant, j’ai une foule de renseignements intéressants et pertinents sur le 

marché immobilier dans votre secteur, et j’aimerais bien vous les envoyer. Je vais vérifier si 

j’ai la bonne adresse courriel et la bonne adresse civile. 

Et pouvez-vous faire quelque chose pour moi? Si vous entendez parler de quelqu’un qui a 

besoin d’un conseiller en immobilier, pouvez-vous penser à moi? Excellent. Une fois que 

vous aurez téléchargé l’application et que vous l’aurez essayée, envoyez-moi un message 

texte pour me dire si vous l’aimez. Je l’apprécierais beaucoup. 

Merci de votre temps, et n’hésitez pas à me le faire savoir si je peux faire quelque chose 

pour vous.  
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1. Script pour les nouveaux dans le domaine immobilier 

Bonjour, ici _______! Avez-vous quelques instants? J’ai une 

nouvelle emballante; je suis maintenant représentant des ventes 

pour Keller Williams Realty.  

Grâce à ce nouveau partenariat, j’ai toutes leurs connaissances 

à ma disposition. De plus, mes clients peuvent profiter de mon 

enthousiasme et de mon dévouement envers mon travail. J’ai 

pensé vous en faire part parce que je savais que vous pourriez 

m’aider à agrandir ma clientèle. 

 

 Continuer avec le reste du script. 

2. Script pour les nouveaux chez Keller Williams 

Bonjour, ici _______! Avez-vous quelques instants?  

J’ai une nouvelle emballante à vous annoncer. Habituellement, 

c’est moi qui aide les gens à déménager. Cette fois, c’est moi 

qui ai changé d’adresse! Je viens de m’associer à Keller Williams 

Realty pour continuer ma carrière en immobilier. Cependant, ce 

n’est pas parce que le nom de mon entreprise a changé que mon 

niveau de service à la clientèle a changé aussi. Mes clients 

continueront de profiter de mon enthousiasme et de mon 

dévouement envers mon travail. Et comme vous le savez déjà, je 

ferai tout ce qu’il faut pour aider les autres. Puis-je compter sur 

vous pour m’aider à développer mon entreprise? 

 

 Continuer avec le reste du script. 

 

Reste du script 

D’abord, j’aimerais partager avec vous mon application 

d’immobilier. Vous pourrez voir tout ce qui se passe n’importe 

où, de votre rue à n’importe quelle adresse en Amérique du 

Nord! C’est gratuit et vous n’avez rien à payer. Je peux vous 

envoyer un message texte avec le lien. Qu’en pensez-vous? 

Et j’ai envie de vous demander si vous connaissez des gens au 

travail, dans votre voisinage ou un groupe auquel vous 

appartenez qui veulent acheter ou vendre une résidence ou 

investir dans l’immobilier. Avez-vous quelqu’un en tête? Merci 

d’avoir pris le temps d’y penser.  

J’ai une foule de renseignements intéressants et pertinents sur 

le marché immobilier dans votre secteur, et j’aimerais bien vous 

les envoyer. Je vais vérifier si j’ai la bonne adresse courriel et la 

bonne adresse civile. 

Et pouvez-vous faire quelque chose pour moi? Si vous entendez 

parler de quelqu’un qui a besoin d’un conseiller en immobilier, 

pouvez-vous penser à moi? Excellent. Une fois que vous aurez 

téléchargé l’application et que vous l’aurez essayée, envoyez-moi 

un message texte pour me dire si vous l’aimez.  

Merci de votre temps et de votre aide, et n’hésitez pas à me le 

faire savoir si je peux faire quelque chose pour vous.  
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3. Script de rappel que vous travaillez dans le domaine 

Bonjour, ici _______! Avez-vous quelques instants?  

Ça fait longtemps et je m’excuse de ne pas avoir repris 

contact plus tôt. Je suis occupé à développer mon 

entreprise en immobilier et à travailler avec 

d’excellents clients comme vous. Je voulais vous dire 

que j’ai l’objectif personnel d’aider ___ (nombre) 

familles à trouver la résidence de leurs rêves cette 

année. Et comme vous le savez déjà, je ferai tout ce 

qu’il faut pour aider les autres. Puis-je compter sur 

vous pour m’aider à atteindre cet objectif? 

 

 Continuer avec le reste du script.  

4. Script pour un nouvel arrivant dans une région 

Bonjour, ici _______! Avez-vous quelques instants? 

J’ai une nouvelle emballante à vous annoncer. Je viens de 

déménager à _____ (nouvelle ville) et je travaille pour Keller 

Williams Realty. J’ai pensé vous contacter, car je savais 

que vous pourriez m’aider à développer mon entreprise à 

_____ (nouvelle ville). Puis-je compter sur vous? 

 

 Continuer avec le reste du script. 

 

Reste du script 

D’abord, j’aimerais partager avec vous mon application 

d’immobilier. Vous pourrez voir tout ce qui se passe n’importe 

où, de votre rue à n’importe quelle adresse en Amérique du 

Nord! C’est gratuit et vous n’avez rien à payer. Je peux vous 

envoyer un message texte avec le lien. Qu’en pensez-vous? 

Et j’ai envie de vous demander si vous connaissez des gens au 

travail, dans votre voisinage ou un groupe auquel vous 

appartenez qui veulent acheter ou vendre une résidence ou 

investir dans l’immobilier. Avez-vous quelqu’un en tête? Merci 

d’avoir pris le temps d’y penser.  

J’ai une foule de renseignements intéressants et pertinents sur 

le marché immobilier dans votre secteur, et j’aimerais bien vous 

les envoyer. Je vais vérifier si j’ai la bonne adresse courriel et la 

bonne adresse civile. 

Et pouvez-vous faire quelque chose pour moi? Si vous entendez 

parler de quelqu’un qui a besoin d’un conseiller en immobilier, 

pouvez-vous penser à moi? Excellent. Une fois que vous aurez 

téléchargé l’application et que vous l’aurez essayée, envoyez-moi 

un message texte pour me dire si vous l’aimez.  

Merci de votre temps et de votre aide, et n’hésitez pas à me le 

faire savoir si je peux faire quelque chose pour vous.  
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 Écrivez à2 à 3 personnes que vous avez appelées pour les remercier pour leur temps. 

 

Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. Je suis très content d’avoir eu 

de vos nouvelles et de vous parler de mon entreprise à mon tour. Je suis très 

emballé de travailler avec Keller Williams et je suis disponible pour vous en tout 

temps pour servir de conseiller et de ressource, ainsi qu’à votre famille et vos amis. 

N’hésitez pas à m’appeler si vous avez des questions ou si vous avez besoin de me 

parler. Je vais rester en contact. Je suis content de vous connaître et je vous 

transmets mes meilleurs vœux.  

 

Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. Je suis content d’avoir fait 

votre connaissance et j’ai hâte 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 à 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 vœux! 

 Joignez une carte de visite dans chaque note, affranchissez-la et envoyez-la à partir de 

votre centre d’affaires. 

 

Durée : 5 minutes 

 

 

Instructor:  

Have 

participants 

write two 

notes to the 

people they 

just called. 

Congratulate 

them for 

making 

progress on 

their Daily 

10/4 already! 

 

Note: If 

anyone forgot 

notecards, ask 

to borrow a 

few from a 

fellow 

student, or 

(optional) 

have 

participants 

buy notecards 

from the 

Market 

Centre. 

Stress how 

important this 

step is. 
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À la fin de la première journée d’Ignite, vous vous êtes engagé à ajouter 200 nouveaux contacts 

dans votre base de données, n’est-ce pas? Examinons les raisons et les méthodes pour 

développer une base de données en mettant le sujet en perspective. 

Si vous utilisez le courriel (qui ne le fait pas), vous êtes sans doute submergé d’avis de sociétés 

dont vous avez visité le site Web ou d’où vous avez commandé, pas vrai? (Pensez à Amazon, 

Zappos, Groupon, etc.)  

Si vous achetez votre épicerie avec une carte de membre ou magasinez chez Target avec sa carte 

de crédit de marque, ces sociétés vous donnent-elles des bons ou envoient-elles des messages sur 

les spéciaux à venir? 

Pourquoi ces sociétés font-elles cela, au fait? 

____________________________________________________________ 

____________________________________________________________ 

____________________________________________________________ 

____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 

Même si vous n’avez pas profité d’une aubaine ou d’un bon 

envoyé par courriel, en quoi cette « prise de contact » était-

elle tout de même efficace? 

 _____________________________________________________________ 

 _____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

 

  

Instructor: 

Tell: Reminds you that they are still in the business and your place for that 

shopping need. You can do the same with touch campaigns, which we will 

cover a little later. 

Instructor: Another example … 

Bed Bath & Beyond - like grocery stores, they use coupons and “store 

cash” to customers to entice them to come back, buy more, and shop 

more often. They also send mailers to nearby addresses of potential 

customers who can obviously get to the physical location. In addition to 

a website and mobile app that both offer special coupons and company 

information, they still opt to send coupons in the mail because it works! 
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Qu’est-ce qu’une campagne de marketing ciblé? 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

 

Par exemple, la société Glaceau a commencé à annoncer son eau enrichie de vitamines à des 

hommes et à des femmes âgés de 18 à 49 ans qui ont indiqué être intéressés par la santé et la 

forme physique. Grâce à ce marketing ciblé, la marque Glaceau Smartwater a connu une 

expansion d’environ 28 pour cent en moins d’un an. 

Pourquoi les sociétés, les gouvernements et d’autres entités conservent-ils des renseignements 

détaillés sur les gens? La réponse est que … les données sont précieuses! 

 

« Le savoir, c’est le pouvoir ». 

 

Quel est le lien avec votre entreprise? 

 _____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

 

  

Instructor: 

Ask how this relates to them as real estate sales representatives. The 

goal is to have them self-discover the value of having contact names 

and information and target market to them! 

 

Instructor: 

Explain how 

Targeting 

Marketing 

Campaigns are 

successful in 

Real Estate.  

 

Tell: 

This Power 

Session will 

cover how to 

build your 

business with a 

database so 

you can target 

the correct 

audiences and 

be smart with 

your marketing 

dollars. 

 

 

Targeted marketing first identifies a specific segment of an overall 

market and then tailors a marketing plan to the habits and preferences 

of that market segment—is an important strategy for success. 
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Qu’est-ce qu’une base de données? 

Base de 

données  

Votre base de données gonflée aux stéroïdes : eEdge! 

eEdge :  

Système de 

gestion de 

bases de 

données 

 

Votre base de données est votre actif le plus précieux.  

 Votre base de données est beaucoup plus qu’une liste de contacts : C’est un dossier 

évolutif de toutes vos relations d’affaires, actuelles et potentielles. 

 Votre base de données est un outil pour soigner et gérer ces relations, pour 

programmer et surveiller chaque interaction que vous avez avec chaque personne. 

 Votre base de données bien entretenue engendre des pistes. Une puissante base de 

données gérée par un calendrier puissant produit une entrée prévisible de pistes. Et 

une entrée prévisible de pistes permet d’anticiper une augmentation prévisible de 

clients. 

 

La taille de votre base de données déterminera la taille de votre compte bancaire. 

  

Instructor: 

Tell: Ignite helps 

you establish the 

habit of 

generating leads 

three hours a 

day. After all, you 

need leads in 

order to have 

sales, date of 

completions, and 

income. And 

that’s what you 

intended, right? 
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Selon les statistiques… 

 

 

 La plupart des clients referaient affaire avec leur représentant des ventes,  

mais très peu le font. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Les bases de données facilitent la manipulation de l’information sur les clients; elles peuvent 

améliorer les services et renforcer des liens.  

 Les envois postaux, les courriels, le télémarketing et les activités de service à la 

clientèle sont beaucoup plus simples lorsque vous avez un accès instantané aux 

coordonnées de tous vos clients et clients potentiels et aux renseignements au sujet 

de vos transactions avec ces derniers.  

 En apprenant à mieux connaître vos clients et en restant en contact régulièrement, 

vous pouvez améliorer vos ventes. 

 

Instructor:  

Between transactions, sales representatives who don’t leverage systems to stay 

top of mind with their contacts end up experiencing clients who use a different 

sales representatives. Eventually in your career, you are going to hear a sales 

representative complain indignantly that a friend, family member, neighbor, or 

past client used another sales representative. If you were to ask that sales 

representative if they had used a system to regularly contact their database to 

remain top of mind, what do you suppose their answer would be? 
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L’objectif de la génération quotidienne de pistes avec une 

base de données. 

 D’abord et avant tout, recherchez toujours des clients pour MAINTENANT; des gens 

qui sont prêts à acheter maintenant ou dans un avenir immédiat. Cela signifie : 

 Rencontrer de nouvelles personnes 

 Demander la clientèle de gens déjà dans votre base de données 

 Demander des références à tous ceux avec qui vous parlez 

 Miser sur vos campagnes de marketing de votre base de données pour rester dans 

l’esprit de tout le monde dans la base de données. 

 

Pour que les affaires continuent d’aller bon train, vous devez faire les deux! 

 

 

 

 

 

 

 

 

L’objectif est de maintenir le dialogue avec eux assez régulièrement pour qu’une des choses 

suivantes ou toutes ces choses se produisent : 

 Vous êtes le premier à communiquer avec eux peu de temps après la décision de 

vendre ou d’acheter. 

 Vous êtes le premier à qui ils pensent ainsi s’ils décident d’agir avant que vous ayez 

prévu de prendre contact avec eux, c’est à vous qu’ils pensent et c’est vous qu’ils 

appellent! 

  

 

Instructor:  

Tell: You won’t! 

Instructor:  

Ask this 

question and 

provide the 

answer. 
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Vous êtes plus efficace si vous avez une base de données 

bien organisée 

 Regardez la vidéo intitulée « Avantages d’une base de données 

organisée ». 

 Quelles sont vos découvertes? 

 

Durée : 10 minutes 

 

Instructor: 

Find this video 

online on Ignite 

on 

KWUConnect, 

under Instructor 

Resources for 

this Power 

Session.  

Play the video 

and ask for 

aha’s. 
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Et comme nous l’avons vu dans la vidéo, si vous avez une base de données bien organisée, votre 

génération de pistes va bon train et est efficace. C’est pourquoi vous avez accepté d’ajouter au 

moins 200 nouveaux noms à votre base de données d’ici la fin d’Ignite! 

Pour optimiser votre base de données, vous devez suivre trois étapes : 

 Contact 

 Classifier 

 Campagne 

Qui : défini par The Millionaire Real Estate Agent 

 Commencez par les personnes que vous connaissez et qui vous connaissent : les 

personnes rencontrées, ou sphères d’influence. Elles comprennent la famille, les 

amis, les voisins, d’anciens collègues, des personnes avec qui vous avez étudié, des 

coéquipiers, etc. Ce groupe est une source de nouveaux clients, de clients récurrents et 

de références. 

 Ajoutez les personnes non rencontrées, les personnes qui ne vous connaissent pas… 

encore! Vous entrerez en contact avec elles pour leur offrir votre aide avec leurs 

besoins immobiliers. C’est une source de nouveaux clients. Vous en apprendrez 

davantage sur des moyens d’en trouver plus tard dans le cours. 

 Ajoutez les références : rappelez-vous, vous allez demander à toutes les personnes que 

vous avez rencontrées un nom ou plusieurs noms de personnes qu’elles connaissent 

qui pourraient penser à acheter ou à vendre dans un avenir rapproché. Les références 

pourraient être des pistes chaudes et sont précieuses! 

Instructor: 

Explain the 

Keller “lingo” of 

Mets, Referrals, 

and Haven’t 

Mets, as defined 

in The 

Millionaire Real 

Estate Agent. 
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Sources de personnes non rencontrées 

 Votre voisinage ou secteur géographique 

 Listes d’envoi d’équipes sportives 

 Listes de membres d’un lieu de culte 

 Liste de membres d’un club ou d’une organisation 

 Contacts de LinkedIn 

 Abonnés Facebook/Twitter/d’un blogue  

 Secteurs géographiques (quartiers ciblés) 

   

   

 

Une autre source de personnes non rencontrées 

Conseil 

technologique  

 

 

Recevez des alertes immédiates de votre site Web et application mobile. 

Instructor: 

Point out the 

instant 

notification 

features of 

eEdge, their KW 

website, and 

their KW App. 

 

 

Instructor: 

Explain what a 

geographic farm 

is. 

 

Ask for other 

ideas. 
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Objectifs de contact 

 Leur demander leur clientèle. 

 Ils demandent des références. 

 Obtenir de plus amples renseignements pour bâtir et nourrir la relation. 

 

Gardez à l’esprit pourquoi vous voulez leur information; pour bâtir la relation. Vous devez 

recueillir autant de données de chaque personne que possible. 

 Nom 

 Adresse 

 Courriel 

 Numéros de téléphone 

 Médias sociaux  

 Situation familiale 

 Enfants 

 Animaux domestiques 

 Propriétaire/locataire  

 Depuis combien de temps à 

l’adresse actuelle 

 

En fait, ne pas avoir toute l’information est un excellent prétexte pour rappeler et poser la 

question. 

 

Pour le cours d’aujourd’hui, votre formateur Ignite vous a fourni une version papier d’un tableur. 

(Elle se trouve également dans KWUConnect sous Sessions Ignite.) Vous utiliserez ce tableur 

pendant vos activités aujourd’hui. Après le cours, vous pouvez téléverser ces renseignements 

dans toute base de données en ligne que vous choisissez d’utiliser pour vos activités. 

 

 

 

Instructor: 

Review these 

three goals for 

Contact. 

 

 

Instructor: 

If you have not done so already, pass out copies of the example 

Database Spreadsheet (find in the Toolkit) to the Cappers in Training. 

There is also an electronic version in Excel on the Toolkit. They can use 

the paper or electronic version for the activities in class. And encourage 

them to use eEdge! 



BÂTISSEZ VOTRE ENTREPRISE 

 

 

 

Maintenant que vous connaissez l’importance de remplir votre base de données et le 10/4 

quotidien, commençons. 

 Ajoutez au moins 10 contacts avec la base de données sous forme de tableur. 

 Ajoutez autant d’information que possible pour chaque contact. Si vous n’avez pas 

tous les moyens de contact (par exemple, les dossiers ci-dessous contiennent des 

« trous »), obtenez-les!  

a. Rappelez-vous que c’est toujours une excellente occasion de prendre contact et de 

demander l’information. 

 

 

 

Durée : 15 minutes 

 

Découvertes de l’activité  

 

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

Instructor:  

Debrief activity.  Ask for aha’s. 

 

Instructor:  

No excuses! 

They can use 

the printed or 

electronic 

version of the 

Database 

Spreadsheet. 

Have them 

enter whoever 

they can think 

of. Suggest 

they get 

names from 

their cell 

phone and 

social media 

contacts. 

The point is to 

get them to 

start a 

business 

database! 



BÂTISSEZ VOTRE ENTREPRISE 

Après avoir parlé avec un contact et lui avoir posé des questions sur ses besoins, la prochaine 

étape est de les classifier selon leurs besoins dans votre base de données. Sont-ils acheteurs, 

vendeurs ou les deux? Est-il membre d’un groupe particulier que vous ciblez, comme un 

voisinage, un groupe religieux ou une équipe sportive? 

Organiser votre base de données vous permettra de mieux servir vos clients et d’en trouver de 

nouveaux. Par exemple : 

 Classifiez vos contacts avec les Types.  

o Au nombre des exemples de types figurent Acheteur, Vendeur, 

Acheteur/vendeur, Représentant des ventes, Locataire, Investisseur, 

Fournisseur, etc. 

 Classifiez vos contacts avec des Groupes 

o Créez des groupes selon ce qui vous semble logique. Au nombre des 

exemples figurent les relations d’affaires, les études, les sports, les contacts 

pour des visites libres, etc. 

o Les groupes facilitent également le marketing ciblé. Savoir sous quel groupe 

classer le contact vous aidera à déterminer quelle campagne de marketing est 

la plus adaptée pour lui. 

 

 

 

eEdge :  

Système de 

gestion de 

bases de 

données 

 

  

Instructor: 

Explain the 

importance of 

categorizing 

each contact in 

the database. 

This makes it 

easier to target 

the messages to 

them. For 

example, they 

can send listings 

and helpful tips 

on buying to 

buyers, and 

send 

information 

about what 

homes are 

selling, how 

quickly, and for 

what price to 

sellers. It’s a 

way of making 

each contact 

unique. 
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Qualifier 

Votre prochaine priorité est d’ évaluer à quel point cette piste est prête et motivée. Voici des 

exemples de questions pour déterminer rapidement leur état de préparation et leur motivation à 

agir maintenant. 

 Quand devez-vous emménager dans votre nouvelle résidence? 

 Quel est votre délai pour la vente?  

 Quel est votre but et de quoi avez-vous besoin pour l’atteindre? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Utiliser son temps de façon judicieuse 

Certaines pistes ont des besoins plus pressants que d’autres. En les qualifiant immédiatement, 

vous serez en mesure de voir clairement lesquelles exigent votre attention immédiate. Faites une 

campagne de marketing goutte à goutte pour les contacts qui n’envisagent pas d’acheter ni de 

vendre dans un avenir immédiat ou proche, afin d’automatiser les prises de contact régulières et y 

investir uniquement le temps nécessaire. 

Instructor: 

Explain why 

qualifying 

contacts is 

important. If 

they find out 

(by asking 

questions) that 

a person is 

looking to buy 

a home in the 

spring, they 

can know how 

“hot” the lead 

is, and be 

more 

aggressive 

about closing 

for an 

appointment 

with them.  

Remind them 

that most 

contacts will 

be Active—

meaning will 

buy/sell 

sometime in 

the future, 

Hot—ACT 

NOW! or 

Inactive. 

 

Instructor:  

Act on it immediately! Call and set the appointment 

NOW before another sales representative reaches 

them. 
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Utilisons à présent votre base de données sous forme de tableur pour classifier vos contacts. 

1. Classifier selon le type 

 Classifiez chaque contact selon les types. Par exemple : Acheteur; vendeur, 

acheteur/vendeur, représentant des ventes, locataire, investisseur, vendeur ou autre. 

2. Classifier selon le groupe 

 Classifiez chaque contact selon les groupes. Encore une fois, vous pourrez ainsi 

automatiquement cibler votre marketing auprès de ces personnes selon leur groupe. 

Exemples : 

o Famille     École 

o Amis    Équipes sportives 

o Contacts professionnels  Contacts d’une visite libre 

3. Qualifier/état 

 Qualifiez chaque contact selon les états. Voici des exemples : Chaud, froid,  

actif ou inactif. 

Durée : 15 minutes 

 

Découvertes de l’activité  

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

Instructor:  

Debrief activity.  
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Maintenant que vous avez saisi les contacts dans votre tableur, que vous avez classifié et qualifié 

chacun d’eux, il est facile de les cibler avec une campagne de marketing. Ici, chez Keller Williams 

Realty, c’est ce que nous appelons une campagne de contact ciblé.  

 

 

Les campagnes de contact ciblé (marketing ciblé) sont axées sur le principal public pour un 

produit ou un service précis et font converger ses efforts de publicité vers ceux qui sont les plus 

susceptibles d’y répondre. Le marketing ciblé est habituellement beaucoup plus efficace que le 

marketing de masse, qui a tendance à ne pas tenir compte des qualités des contacts qui 

consultent une publicité. 

Évaluez votre base de données classifiée et dégagez un principal public qui serait plus susceptible 

de répondre à vos efforts de marketing ciblé. Par exemple, cibler les nouveaux mariés ou des 

familles ayant des enfants qui obtiennent leur diplôme collégial. 

 

 

eEdge :  

Système de 

gestion de 

bases de 

données 

 

  

Instructor: 

Remind them 

how 

important it is 

to put EVERY 

CONTACT on 

a campaign, 

and how 

eEdge is set-

it-and-go 

technology! 
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En quoi consistent les campagnes 8 x 8 et 33 contacts?  

 

  

 De quoi s’agit-il? Quand l’utiliser? 

8 x 8 Une série de huit contacts en huit 
semaines. 

Elle comprend une combinaison de 
ce qui suit : 

 visites personnelles; 

 appels téléphoniques; 

 objets de valeur (déposés ou 

envoyés); 

 notes manuscrites. 

Établir le premier contact avec 
quelqu’un dans votre rôle d’associé de 
Keller Williams.  

 

Le contact avec tout le monde que 
vous connaissez ou rencontrez aurait 
dû avoir commencé par une campagne 
8 x 8 en premier. 

33 contacts Une série de 33 contacts par année. 
Elle peut comprendre ce qui suit : 

 Une combinaison de 

14 envois postaux, lettres, 

cartes, courriels ou dépôts; 

 huit cartes de remerciement 

ou de cartes de pensée; 

 trois appels téléphoniques; 

 quatre cartes pour une 

occasion personnelle (comme 

un anniversaire de naissance 

ou autre, la fête des Mères ou 

des Pères, l’anniversaire de 

l’achat d’une maison, etc.); 

 quatre cartes pour les fêtes. 

Pour entretenir les relations au fil du 
temps, après la campagne 8 x 8 initiale. 

 

Toutes les personnes rencontrées dans 
votre base de données devraient tôt ou 
tard se trouver sur une liste de 
33 contacts. 

Instructor: 

Remind them 

that ALL of 

this is already 

built into 

eEdge. They 

don’t have to 

develop 

anything. The 

campaigns 

even remind 

them when to 

call or send a 

note card! 
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Objets de valeur 

Ces campagnes servent à ajouter de la valeur pour vos contacts. 

 Selon vous, quels objets seraient utiles pour vos contacts?  

______________________________________________________________ 

______________________________________________________________ 

______________________________________________________________ 

 

 Selon vous, en quoi ces objets de valeur ajouteront-ils de la valeur et auront-ils un 

effet sur vos contacts? 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________ 

 

Instructor: 

Guide a discussion about Items of Value; new sales representatives 

may not know what to deliver to their contacts and the benefits of 

these items. 

Example Items of Value: 

 Market statistics 

 Business journal articles 

 

 Local points of interest 

 Chamber of Commerce information 

 Preferred vendor lists 

 Homestead exemption form (in January) 

 List of rebates for homeowners 

 Interesting articles 

 Local calendar of events 

 Your local title companies can be great resources for 

information 
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Instructor:  

Explain how 

putting your 

Mets on an 8 

x 8 then on a 

33 Touch will 

span 14 

months.  8 x 8 

8 contacts en 

8 semaines 

33 contacts 

33 contacts en 

12 mois 
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Faites en sorte qu’on se souvienne de vous avec des 

campagnes de  

contact ciblé 

Les deux campagnes comportent différents moyens de toujours rester en contact avec votre 

réseau de façon continue au moyen de courriels et de rappels que vous vous fixez pour les 

appeler, les visiter ou leur écrire. 

Le but de ces campagnes de contact ciblé est que tous les contacts qui se trouvent dans votre 

base de données vous voient comme la personne à consulter pour tout ce qui est lié à 

l’immobilier.  

 

eEdge :  

Système de 

gestion de 

bases de 

données 

 

 

 

Voilà comment nous faisons en sorte qu’on se souvienne de nous! 

  

Instructor: 

Discuss name 

brands that 

are “top of 

mind” that 

people think 

of 

automatically. 

Potato chips? 

Lays. Cola? 

Coke.  Tissue? 

Kleenex. 

Ask: How did 

they get to be 

top of mind? 

Answer: With 

regular 

messaging 

through 

advertising. 

You can do it 

through touch 

campaigns. 
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Maintenant que vous avez ajouté des contacts à votre tableur et les avez classés en groupes, vous 

devez les intégrer à une campagne. 

 Décidez de la campagne qui conviendrait le mieux à chaque contact que vous avez 

inscrit dans votre tableur. 

 

 Inscrivez le type de campagne dans le tableur de votre base de données. 

 

 

Durée : 15 minutes 

Découvertes de l’activité  

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 

Instructor:  

Debrief activity.  

 

Instructor:  

Have them 

decide which 

campaign for 

each contact 

based on the 

campaign 

information 

we have gone 

over.  
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La clé est d’ajouter des contacts dès que vous les obtenez et de les ajouter à des campagnes 

immédiatement. 
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Quand Action 

Dès que vous 
rencontrez 
quelqu’un 

 Obtenez ses coordonnées. 

 Ajoutez-le à votre base de données. 

 Faites le suivi avec une note manuscrite. 

 Ajoutez la personne à une campagne de contact 

ciblé 8 x 8 et faites le suivi. 

 Suivez la campagne 8 x 8 d’une campagne 33 contacts. 

Dès que vous avez 
une référence 

 Remerciez la source de la référence et 

récompensez le geste! Envoyez une note écrite à la 

main. 

 Obtenez les coordonnées de la référence. 

 Ajoutez-le à votre base de données. 

 Appelez, classifiez-la et qualifiez-la. 

 Si elle est « chaude », obtenez un rendez-vous! 

 Ajoutez la personne à une campagne de contact 

ciblé 8 x 8 et faites le suivi. 

 Suivez la campagne 8 x 8 d’une campagne 

33 contacts. 

 

Vos activités quotidiennes de génération de pistes, associées à des systèmes de contact 

systématique, donneront des résultats lorsque mises en place dans un but précis et de façon 

continue. Votre but est de faire plus de contacts que tous les autres représentants aux ventes. 

Faites en sorte qu’on se souvienne de vous avec des campagnes de contact ciblé 

8 x 8 et 33 contacts.   

Instructor: 

Hammer 

home the 

point that 

their job is to 

lead generate 

for names 

every day, put 

them in their 

database and 

launch them 

on campaigns! 
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 Plan d’action 

 Préparation pour le prochain cours 

 Rappels 

Continuez d’ajouter des contacts à votre base de données.  

Créez des groupes dans votre base de données eEdge pour 

l’organisation.  
 

Ajoutez tous vos contacts à vos groupes.  

Mettez tous vos contacts dans une campagne.  

Préparation pour le prochain cours. Téléchargez le travail 

préalable. 
 

Trouvez des résidences à examiner.  

 

Apportez votre téléphone, votre ordinateur portatif/tablette 

et votre base de données à tous les cours. 
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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. 

  

Instructor:  

Ensure that 

participants 

know how to 

access their 

next Mission! 
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Quels sont les avantages d’une base de données? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

Pourquoi est-il important que tous ceux qui font partie de 

votre base de données soient intégrés à une campagne? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

Qu’est-ce qu’une campagne de contact ciblé 8 x 8 et 

comment l’utiliser? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

Qu’est-ce qu’une campagne de 33 contacts et comment 

l’utiliser? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

 

Combien de contacts sont dans votre base de données eEdge de KW à la fin d’Ignite?___ 

 

Combien de nouveaux contacts avez-vous aujourd’hui? _________ 

A powerful database produces leads. A powerful database managed by 

a powerful schedule produces a predictable flow of leads. Only with a 

predictable flow of leads can you expect a predictable flow of business. 

It’s also a tool to nurture and manage relationships—to schedule and 

track every interaction you have with each person in it. The size of your 

database will determine the size of your bank account. 

 

 To stay “top of mind” so when they think of real estate, they think of me. 

They come to think of me as a source of valuable information and they 

trust me. 

Instructor: 

A series of 8 touches in 8 weeks. 

Instructor: 

A series of 33 touches in a year. 

200 new + 

your 

existing 

Mets. 

Instructor:  

Allow time for 

Cappers in 

Training to 

complete this 

Recall Sheet. 

Ask for their 

answers 

before 

supplying the 

correct ones. 
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Quelles sont vos découvertes? 

 

 

 

Quels comportements avez-vous l’intention de changer? 

 

 

 

Quels outils utiliserez-vous? 

 

 

 

Quelle forme prend la responsabilité pour ceci? 

 

 

 

Que ferez-vous? 

  

Instructor:  

Have participants fill in their aha’s individually, or brainstorm as a group. 

 

Instructor:  

Ask: How will you translate your aha’s into concrete changes in your behaviors?  

Example: Aha—I need to practice my scripts. Behavior Change—find a script 

partner and schedule time. 

Action: 

  

 Instructor:  

Tell: List out the tools you will use to achieve real behavior change. Examples: 

Accountability tool, timeblocking on calendar. 

 

Instructor:  

Tell: Evaluate what kind of accountability will sustain your behavior change. Is this 

an accountability partner? Mentor? myTracker? Be realistic. The best accountability 

system is the ONE you will use. 

 

 

Instructor:  

Ask: Think of the results you want to achieve. What are you doing to get there? 

What do you have? What will you do? 
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Regardez sur KW Connect 

 Enflammez votre productivité avec les vidéos sur la technologie de KW : 

 Bâtissez des relations avec la campagne 8 x 8 4 minutes 54 secondes 

 Cultivez des relations avec une campagne  

de 33 prises de contact  4 minutes 46 secondes 

 Faites que votre base de données prenne forme 10 minutes 38 secondes 

 Augmentez votre QI en base de données 14 minutes 11 secondes 

 Vidéos myMarketing dans eEdge : 

 Faites en sorte qu’on se souvienne de vous avec  

des campagnes de contact automatisées 8 minutes 17 secondes 

 Créez des campagnes myMarketing 8 x 8  5 minutes 45 secondes 

 Créez des campagnes myMarketing de 33 contacts  5 minutes 5 secondes 

 Mesurez votre rendement dans la campagne  

de marketing 3 minutes 13 secondes  

 Autres : 

 Questions de base de données  4 minutes 40 secondes 

Utilisez des outils 

Calendrier de formation Ignite 

Préparez-vous à examiner des résidences 

Liste de vérification d’examen de résidences 

Base de données sous forme de tableur 

Instructor:  

Explain the 

importance of 

these resources 

to “enhance” 

their learning. 

The videos, 

tools, and books 

mentioned are 

for serious 

learners! 

 

Point out how 

important these 

can be to their 

success. 
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Connexion sur les médias sociaux 

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

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

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

La page Facebook de votre centre d’affaires 

  

https://www.facebook.com/KellerWilliamsRealty
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Votre nom : __________________ Centre d’affaires : _________________ Date : _______ 

Numéro 
de page 

Changement 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

Numériser et envoyer par courriel des corrections ou des changements au cours à : rhonda.whatley@kw.com. 

Ou envoyer par la poste à : 

Keller Williams University 

1221 South MoPac Expressway, Suite 400 

Austin, Texas 78746 

 

 


