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 Trouver des acheteurs avec qui travailler 

 Qualifier et programmer des acheteurs pour la consultation 

 Mener l’analyse des besoins des acheteurs pour trouver les bonnes 

résidences 

 Conclure l’entente avec l’acheteur 
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Instructor: 

Timing:  3 hours 

 

Take-Aways of This Chapter:  

The purpose of this chapter is to have participants focus on working with 

buyers and the content and delivery of the buyer consultation.  

 Where to find buyers to work with 

 How to qualify and schedule buyers for the consultation 

 How to conduct the buyer needs analysis to find the right homes 

 Close for the buyer agreement 

 

IMPORTANT! 

Daily Report Out – Instructor, it is important to the participants’ success that 

you do this every class! It is essential to the participants’ success to establish 

this habit and for you to hold them accountable. They will thank you! 

1. Daily Calls – Every class will include Real-Play calls 

2. Research Market Stats 

3. Script Practice 

4. Needs Analysis 

5. Buyer Consultation 

 

In today’s class, the participants will be researching market statistics. Make 

sure they have access to the MLS and/or market reports.  

 

Have copies of the Buyer Consultation and Buyer Needs Analysis 

Questionnaire, as well as a sample Buyer Representation Agreement from 

your Market Center. 

 

Remember that the participants benefit 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 two videos in this Power Session. Have 

these loaded and ready to go. 

 



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

Table des matières   

 

 

Rapport sur le 10/4 quotidien................................................................................................. 7 

 

 

1. Trouver les acheteurs ......................................................................................................... 11 

2. Qualifiez les acheteurs et réservez-les pour la consultation ......................................... 19 

3. Consultation de l’acheteur ................................................................................................. 27 

 

Plan d’action ............................................................................................................................ 53 

Préparation pour le prochain cours ...................................................................................... 54 

Rappels ..................................................................................................................................... 56 

 

 

 

 

  



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

 

 

 

 



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

Champions en formation 

 Trouver des acheteurs. 

 Qualifier et programmer des acheteurs pour la consultation. 

 Éduquer vos acheteurs et établir des attentes de service. 

 Apprendre et exercer la consultation des acheteurs. 

 Demander à ce que l’entente avec les acheteurs soit signée. 

 Établir les prochaines étapes. 

Formateur d’Ignite 

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

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

 Vous montrer d’excellentes vidéos de modèles 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 knows 

what’s expected 

and has 

completed all 

Mission work.  

 

Remember there 

are expectations 

for you too! Help 

participants be 

successful!  

 

Be sure to review 

the videos in the 

Mission prior to 

class.  
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Il y a trois volets à la révélation de l’action. 

 Examinez les attributions de mission et obtenez des réponses. 

a. Répondez à des questions sur les vidéos visionnées.  

b. Préparez vos découvertes de la mission. 

 Annoncez les résultats de votre activité 10/4 quotidienne depuis le jour avant le cours 

et examinez le classement des meneurs. Célébrez les réussites! 

 Faites des appels de situation réelle en classe. 

 

Instructor:  

Hold the 

participants 

accountable for 

their Mission work 

and Daily 10/4! 

 

When participants 

have a question 

about the Mission, 

before you answer, 

ask the class, “How 

would YOU answer 

that?” This is a good 

way to check for 

understanding and 

to reinforce 

participants learning 

from one another. 

 

Ask questions (on 

the PPT) to ensure 

learning from the 

videos.  

 

Ask for Aha’s from 

doing the Mission 

and working on 

their Daily 10/4. 
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Remarque : Pour obtenir de l’aide avec l’utilisation de myTracker, consultez les instructions au 

dos de la page de la mission. 

Le 10/4 quotidien est l’activité la plus importante pour vos affaires! 

Faites le suivi sur vos progrès et celui des autres champions en formation et célébrez leurs réussites! 

1.     

2.     

3.     

4.     

5.     

6.     

7.     

8.     

9.     

10.     

11.     

12.     

13.     

14.     

Instructor: 

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

1. Participants 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 participant 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.  
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 Commencez en disant un message affirmatif à voix haute : 

« Je trouve facilement des acheteurs motivés! » 

 Prenez votre téléphone et la liste des contacts créés dans votre mission. 

 Inscrivez les résultats ci-dessous. 

 objectif nº 1 : Faites des appels pendant 20 minutes et entrez en contact avec autant 

de gens que possible. 

 objectif nº 2 : Demandez des références à chaque contact et offrez votre 

application. 

 objectif nº 3 : Fixez un rendez-vous. 

1.     

2.      

3.     

4.     

5.     

6.     

7.     

 

 Écrivez une note à deux ou trois personnes que vous avez appelées pour les remercier 

de leur temps. 

 

Durée : 20 minutes 

Instructor:  

Remind 

participants 

that Real-

Play is a 

money-

making 

activity done 

in the 

classroom 

with the 

support and 

guidance of 

you and 

fellow 

participants. 

Ask for 

results at 

the end of 

the call 

time!  

Celebrate 

successes! 
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Scripts pour appeler des locataires et des premiers 

acheteurs. 

Bonjour,   je m’appelle   de Keller Williams Realty, et je me demandais si 

vous aviez pensé à acheter une maison pour vous ou votre famille dans un avenir 

proche. Acheter une maison est le but de la plupart des gens et c’est toujours un 

bon investissement.  

Avez-vous déjà songé aux coûts et au processus pour vous acheter une maison? J’ai 

constaté que certaines personnes ne pensent pas qu’elles ont les moyens d’acheter 

leur propre maison, et qu’elles pourraient acheter une maison pour presque le même 

montant qu’elles paient en loyer mensuel. 

J’aimerais m’asseoir avec vous et vous expliquer le processus pour devenir 

propriétaire de votre propre maison. Aucune obligation de votre part. Auriez-vous 

15 minutes à consacrer demain pour une rencontre? 

Bonjour,   mon nom est   de Keller Williams Realty et je me demandais 

quand vous serez prêt à ne plus payer votre propriétaire bailleur et à commencer à 

vous payer vous-même. Puis-je expliquer?  

J’aide les gens à s’acheter des maisons et j’ai constaté que plusieurs personnes ne 

pensent pas avoir les moyens d’acheter leur propre maison, et qu’elles pourraient 

acheter une maison pour presque le même montant qu’elles paient en loyer mensuel.  

J’aimerais m’asseoir avec vous et vous expliquer le processus pour devenir 

propriétaire de votre propre maison. Aucune obligation de votre part. Auriez-vous 

15 minutes à consacrer demain pour une rencontre?  

Bonjour,   mon nom est   de Keller Williams Realty. Je communique avec 

vous aujourd’hui premièrement parce que j’ai su que vous vous êtes récemment 

mariés et je tenais à vous féliciter. Deuxièmement, je voulais savoir si vous pensiez 

vous acheter une nouvelle maison ou, si vous êtes déjà propriétaire d’une maison, 

avez-vous réfléchi à l’achat d’un immeuble de placement?  

J’aimerais m’asseoir avec vous et vous expliquer le processus pour devenir propriétaire 

de votre propre maison ou d’un immeuble de placement. Aucune obligation de votre 

part. Auriez-vous 15 minutes à consacrer demain pour une rencontre?  

Et, parce que vous êtes nouveau marié, vous connaissez peut-être d’autres nouveaux 

mariés ou d’autres personnes qui prévoient se marier qui n’ont pas encore acheté 

une maison; vous leur rendriez un grand service en nous les présentant et me 

permettant de leur parler pendant cinq minutes afin de partager avec eux l’occasion 

d’être propriétaire de leur propre maison. 
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Établir clairement le processus de recherche et d’achat d’une maison et travailler avec l’acheteur 

comme équipe coordonnée est la meilleure façon de travailler pour être efficace et efficient afin 

de conclure un marché avec autant d’acheteurs que possible. Il est relativement simple, abordable 

et rapide de travailler avec les acheteurs.  

 C’est simple de trouver des acheteurs : ce n’est pas difficile de trouver des 

acheteurs avec qui travailler; ils se rendent à des visites libres et cherchent des 

propriétés en ligne ou par le biais de votre application KW. Les acheteurs sont 

partout en tout temps, levant tout simplement la main pour dire : « Travaillez avec 

moi! » 

 C’est abordable de servir les acheteurs : les acheteurs sont plus coûteux en temps 

qu’en argent. À part l’essence que vous mettez dans votre voiture lorsque vous faites 

visiter les maisons, vos dépenses seront faibles.  

 Vous gagnerez rapidement des revenus avec les acheteurs : si vous le faites bien, 

lors d’une excellente transaction d’acheteur, vous pouvez aider la personne à trouver 

une maison et rédiger une offre en un jour! La clé pour générer un revenu rapide est 

de travailler de façon efficace avec les acheteurs. 

Transformez votre piste d’acheteur en contrat d’acheteur est une étape importante du 

processus. Chaque étape du processus vous oblige à créer et entretenir la relation.  

  

Instructor: 

Tell 

participants 

that they 

can obtain 

the buyer 

agreement 

from their 

Market 

Center. 
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Il peut être amusant et passionnant de travailler avec les acheteurs; visiter des maisons et les aider 

à trouver leur prochaine maison de rêve. On peut raffiner le processus de travail avec les 

acheteurs en trois étapes : 

 Trouver les acheteurs 

 Qualifier les acheteurs 

 Signer un accord avec les acheteurs 

N’oubliez pas que votre principale tâche est la génération de pistes! Dans ce cas, c’est la 

génération de pistes pour les acheteurs. Après tout, vous ne pouvez pas travailler avec les 

acheteurs si vous n’avez pas d’acheteurs! 

Profil NAR* 2014 des acheteurs de maison et statistiques 

des vendeurs 

 88 % des acheteurs ont acheté leur maison par le biais d’un agent immobilier. 

 40 % des acheteurs ont trouvé leur agent immobilier par le biais d’une 

recommandation d’amis ou de famille. 

 12 % des acheteurs ont utilisé les services d’un agent immobilier qu’ils avaient 

déjà utilisé. 

 9 % des acheteurs ont trouvé un agent en se rendant à une visite libre. 

* National Association of Realtors 

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

Instructor: 

Brainstorm some ideas: 

Referrals, open houses, downloads from your app, targeting 

renters, newlyweds, new parents, referrals from other agents 

who don’t desire to work with buyers 

Instructor: 

Explain that 

working with 

buyers is fun, 

but they need 

to find buyers 

first! 

 

Review the NAR 

stats and point 

out how 

important the 

88% is! 

 

Have a 

discussion on 

where to find 

buyers 

(remember that 

most of the 

participants are 

new agents and 

probably do 

not have signs 

in yards yet). 

 

Share where 

you found 

buyers when 

you were a new 

agent. 
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 ____________________________________________________________ 

Génération de pistes 

Effectuer votre 10/4 quotidien est une excellente occasion de trouver des acheteurs et des 

recommandations d’acheteurs.  

Demandez toujours : 

Je veux simplement savoir si vous avez des plans futurs dans le domaine de 

l’immobilier et pour lesquels je pourrais vous aider? Je suis reconnaissant que vous y 

réfléchissiez. Si vous rencontrez quelqu’un, promettez-vous de me le dire? 

 

Visites libres 

À titre de nouvel agent, les visites libres sont une façon facile, amusante et abordable de trouver 

des acheteurs. Votre objectif pour organiser une visite libre n’est pas seulement la vente d’une 

maison; il s’agit de vous mettre sur la voie d’une occasion; l’occasion d’affaires de rencontrer des 

gens, d’ajouter à votre base de données et de programmer des rendez-vous, surtout avec des 

acheteurs intéressés! 

Pour plusieurs agents, la tenue de visites libres est leur stratégie principale de créer une entreprise 

forte, et cela peut-être la vôtre aussi. Si vous suivez un modèle prouvé, les acheteurs et les 

vendeurs viennent à vous, et d’autres visiteurs qui ne cherchent peut-être pas activement à 

acheter ou à vendre, peuvent garder une impression mémorable et favorable pouvant générer des 

recommandations immédiates, et des affaires plus tard. 

La tenue d’une visite libre peut être répartie en ces deux étapes : 

 Préparation 

 Commercialisation 

 Créer des liens avec les visiteurs et leur demander leurs coordonnées 

 Cultiver des pistes et le suivi de transformation 

 

Remarque : Consultez l’outil de travail des visites libres dans votre trousse d’outils 
Ignite pour la tenue d’une visite libre. 



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

 Regardez la vidéo « Trouver le motivé ». 

 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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Faites votre étude du marché 

Vous êtes dans le domaine de l’information. Puisque vous êtes à la recherche d’acheteurs, on 

vous posera des questions au sujet du marché. Soyez prêt! 

Que devriez-vous répondre à l’acheteur qui dit ceci? 

 Qu’est-ce qui est offert dans ma fourchette de prix? 

 Je ne pense pas pouvoir me permettre d’acheter une maison. 

 Je pense attendre à l’année prochaine. 

 Pouvez-vous m’aider à trouver des immeubles de placement? 

 Je peux me permettre 1 500 $ par mois pour mes frais de subsistance et j’aimerais 

vivre dans (quartier de maisons à prix élevé que l’acheteur ne peut pas se permettre). 

 

Et si vous ne pouvez pas répondre à leur question ou objection, que devriez-

vous dire? 

  

 ______________________________________________________________ 

 ______________________________________________________________ 

 ______________________________________________________________ 

 

  

Instructor: 

Have 

participants 

come up with 

responses to 

each of the 

questions/ 

statements 

listed. 
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Instructor: 

Have the 

participants 

define each 

term.  

 

The final sales price (what a buyer pays for the home) divided by the 

last list price expressed as a percentage. If it’s above 100 percent, the 

home sold for more than the list price. If it’s less than 100 percent, 

the home sold for less than the list price. List price-to-sales-price 

percentages can help buyers decide what to offer on a home. 

The number of days a listing is active in a Multiple Listing Service 

(MLS) before it is entered into pending status. Pending status is when 

an offer has been accepted by the seller but the transaction is not yet 

closed. 

 

Total days on market of each listing divided by the number of listings. 

Buyer Instant Notification System which allows them to store search 

preferences and receive newly listed homes that match their search 

from the IDX search tool on your website. 

IDX stand for Internet Data Exchange. It provides consumers with 

access to your local MLS right from your website. 
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Statistiques du marché 

Soyez l’agent immobilier professionnel spécialisé sur lequel vos acheteurs dépendent en ayant les 

statistiques du marché local à la portée de la main. Vos acheteurs auront besoin de votre 

expertise afin de prendre des décisions informées lorsque ce sera le temps de faire une offre et 

négocier. 

Mettez ces statistiques à jour sur une base mensuelle, hebdomadaire, voire quotidienne! C’est 

votre tâche de connaître ces données. 

 Rapports du prix demandé au prix de vente  

Les rapports du prix demandé au prix de vente peuvent aider les acheteurs à décider ce qu’ils 

doivent offrir pour une maison et ils vous aident à éduquer vos acheteurs sur le montant 

qu’ils peuvent raisonnablement s’attendre à négocier avec les vendeurs pour le prix. 

 

 Jours moyens sur le marché dans diverses fourchettes de prix 

Les acheteurs sont généralement intéressés de savoir depuis combien de temps la maison 

est sur le marché. Cela les aidera à offrir et à négocier. 

 

 Nombre de maisons sur le marché dans diverses fourchettes de prix  

Vous devez être au courant des tendances et avoir une idée globale de ce qui se passe en 

matière d’inventaire des inscriptions sur toutes les catégories de prix de votre marché. Cela 

aidera les acheteurs à comprendre à quelle vitesse ils doivent agir.  

 

 Tendances des prix 

Utilisez les valeurs locales des maisons des 5 à 10 dernières années pour démontrer la 

baisse ou la hausse des prix au cours des 10 dernières années et pour indiquer aux 

acheteurs s’il s’agit d’un marché de l’acheteur ou du vendeur. Les tendances de prix 

dirigeront le comportement des acheteurs et des vendeurs sur le marché. Consultez votre 

service interagences (MLS), parlez à votre chef d’équipe et faites un remue-méninges avec 

les autres agents afin de garder votre doigt sur le pouls des tendances du marché. 

  

Instructor: 

Ask participants 

to share the 

market 

statistics they 

prepared in 

their Mission 

and brought to 

class. 

Share the 

statistics you 

gathered on the 

list price to 

sales price 

ratios for your 

area, the DOM, 

and any 

information you 

may have on 

inventory, price 

trends, and 

general market 

trends. 

Explain that 

price trends can 

show where the 

market is in 

terms of 

seasonality and 

cyclicality. 
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Informations locales 

Il vous faudra des informations sur votre ferme géographique : 

 Informations sur le district scolaire : connaissez à fond les statistiques scolaires  

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

 Ressources locales 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

 

Mettez-vous à la place de votre acheteur. Que voudriez-vous savoir au sujet de la région  

où vous déménagez? 

Ce type d’informations est facilement disponible de votre compagnie de titre ou de votre 

chambre locale de commerce. Où d’autre? 

 

 

Instructor: 

Define 

“geographic 

farm.” Many new 

to the business 

are unfamiliar 

with this term or 

concept. 

 

Ask participants 

for ideas of key 

information for 

school districts 

and local 

resources.  

 

Here are some 

ideas: 

School districts, 

College-bound 

rates, award-

winning schools, 

divisions schools 

are in 

Local resources: 

Shopping, cable, 

utilities, trash 

services, HOA 

and fees, nearby 

recreation 
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Où pouvez-vous trouver les statistiques locales de votre marché? Selon le type de données, elles 

peuvent être en ligne, chez votre compagnie de titre, ou peut-être auprès d’un autre agent de 

votre bureau.  

 Séparez-vous en équipes de 3 à 4 personnes. 

 Utilisez toute ressource que vous trouvez pour apprendre les statistiques du marché 

local. 

 Identifiez le marché local que vous utilisez (ville, quartier, etc.). 

 Soyez prêt à les présenter à la classe et à défendre vos chiffres et vos ressources. 

 

Marché local utilisé  

Prix de vente moyen  

Jours moyens sur le marché  

Prix demandé au prix de vente  

Nombre total d’inscriptions  

 

Durée : 15 minutes 

Découvertes de l’activité  

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 

Instructor:  

Have 

participants 

form teams of 

3-4 people. 

They will  

1. Determine 

what local 

market they 

want to look 

up stats for, 

2. Find the 

stats using 

any resource 

they can find,  

3. Present the 

stats to the 

class, and  

4. Defend 

stats and 

resources if 

there is a 

debate. 

Ask 

participants 

why they 

chose the 

resources they 

did and their 

aha’s. 
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Armé des connaissances du marché, votre prochaine étape est de qualifier les acheteurs et 

programmer un rendez-vous pour la consultation de l’acheteur. 

Que vous parliez à quelqu’un de votre cercle, une recommandation qui a démontré un intérêt à 

acheter, que vous répondiez à une demande d’un acheteur au sujet d’une affiche, des demandes à 

la suite d’une visite libre, ou que vous communiquiez avec un acheteur à la recherche de 

propriétés sur votre site Web, vous avez deux objectifs : 

 Les qualifier; sont-ils de réels acheteurs? 

 Obtenir un rendez-vous pour la consultation d’acheteur. 

Pourquoi les qualifier tout d’abord? 

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 

Lorsque les acheteurs communiquent au sujet d’une 

propriété qu’ils ont vu en ligne ou en passant 

On dirait un client instantané, non? Non! Les acheteurs qui communiquent au sujet de propriétés 

ont souvent deux objectifs :  

 Éliminer la propriété; à l’aide d’un appel rapide, ils veulent déterminer si la maison a 

un potentiel. Sinon, ils n’ont pas besoin de la voir. 

 Vous éliminer! Jusqu’à ce qu’ils soient prêts à agir, ils veulent éviter les vendeurs. 

Alors comment accomplir vos objectifs? En utilisant des scénarios qui donnent les informations 

aux vendeurs qu’ils recherchent au sujet de la propriété, mais en même temps qui vous 

permettent d’en découvrir suffisamment à leur sujet et de démontrer votre valeur avant qu’ils 

vous éliminent. 

  

Instructor:  

Ask: 

We say it’s 

important to 

qualify the 

buyer. Why do 

you suppose 

this is 

important? 

Instructor:  

To avoid wasting time with them — they may not be qualified 

to buy; they may have another agent they’re working with; they 

may not be serious about buying; they may just be checking 

prices of houses to determine what their house is worth; etc. 
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Si vous pouvez obtenir un rendez-vous pour la consultation de l’acheteur, vous 

aurez tout probablement cet acheteur! 

 

1. Qualifier 

Utilisez la feuille des pistes d’acheteurs sur les prochaines pages et la trousse d’outils Ignite pour 

vous guider dans le processus de qualification de l’acheteur. La feuille des pistes d’acheteurs vous 

aidera à découvrir si l’acheteur est prêt, capable et disposé à acheter une maison.  

Établissez le contrôle de la discussion lorsqu’un vendeur communique avec vous en posant des 

questions au sujet de : 

 Le prix 

 la motivation 

 Lieu 

 les désirs et les besoins 

 le calendrier 

 les finances 

 la disponibilité 
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Instructor:  

Review the 

questions on 

the Buyer Lead 

Sheet. Remind 

participants 

that this can 

be found in 

their 

downloadable 

Ignite Toolkit. 
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Évaluer l’acheteur 

La capacité de l’acheteur d’acheter et son niveau de motivation sont les deux principaux critères 

à rechercher. Utilisez trois catégories simples pour classer vos acheteurs : 

 

ACHETEURS A 

 

ACHETEURS B 

 

ACHETEURS C 
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Qualifier financièrement 

La qualification financière est essentielle. Vous ne voulez pas perdre votre temps, ou celui de 

l’acheteur, en regardant des maisons qui ne sont pas dans leur fourchette de prix. 

 La préqualification est une évaluation préliminaire sur le montant qu’un acheteur 

peut se permettre d’emprunter, à l’aide des premières informations de l’acheteur. 

 L’approbation préalable est un processus plus complexe par lequel le prêteur 

vérifie réellement le revenu de l’acheteur, son emploi, etc., afin d’évaluer combien il 

peut emprunter. 

 

Expliquer les avantages d’une approbation préalable 

M./Mme Acheteur, il est important que vous soyez approuvé(e) au préalable pour 

un prêt avant de commencer la recherche d’une maison. L’approbation préalable est 

simplement la détermination d’un prêteur du montant d’argent que vous seriez 

admissible à emprunter. 

Vous saurez exactement quelle fourchette de prix vous pouvez vous permettre. 

Lorsque vous trouverez une maison que vous aimez, vous pourrez agir rapidement. 

Les vendeurs seront plus susceptibles d’accepter une offre d’un acheteur approuvé 

au préalable. 

Et, finalement, vous pouvez voir s’il y a des erreurs sur votre rapport de crédit et les 

régler immédiatement. 

Aimeriez-vous qu’un de mes prêteurs communique avec vous pour vous aider à 

obtenir votre approbation préalable? Quel est le meilleur moment? 

  

Instructor: 

Explain the 

difference 

between 

prequalification 

and 

preapproval, as 

well as the 

benefits of 

preapproval 

over 

prequalification. 

Tell:  

If the buyer 

prefers to work 

with their own 

lender, ask 

them to obtain 

the preapproval 

letter prior to 

the buyer 

consultation, or 

at least before 

you start 

showing them 

houses. This will 

allow you to be 

certain you are 

searching and 

showing homes 

in the correct 

price range. 
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2. Obtenir un rendez-vous 

Maintenant que vous les avez qualifiés et déterminé leur capacité, leur volonté d’acheter une 

maison, c’est le temps de fixer le rendez-vous.  

Selon la qualification, vous varierez votre suivi : 

 Acheteur A : invitez-les immédiatement! 

 Acheteur B : identifiez ce qui doit tout d’abord se passer, ensuite aidez-les à 

atteindre leur objectif. Placez-les dans votre base de données et sur une campagne de 

contact 8 x 8, selon leurs intérêts, et restez en contact. 

 Acheteur C : gérez-les électroniquement en les plaçant dans votre base de données 

et sur une campagne de contact 8 x 8, ensuite 33. Assurez-vous d’être le « premier à 

l’idée » lorsqu’ils seront prêts à aller de l’avant. 

Si cette piste d’acheteur vous est parvenue par un acheteur qui a communiqué au sujet d’une 

certaine propriété et que la maison se trouve dans leur fourchette de prix, prenez un rendez-vous 

pour qu’ils puissent voir la propriété et avoir une consultation. 

 

Fixer un rendez-vous pour la consultation de l’acheteur 

La propriété au 123 rue Maple est inscrite à 249 000 $. Fixons un rendez-vous pour 

déterminer si le 123 rue Maple est la maison idéale pour vous. Est-ce qu’aujourd’hui 

à 16 h vous convient, ou est-ce que samedi à 10 h serait préférable? 

Excellent. Réunissons-nous à mon bureau afin de vous permettre de voir d’autres 

propriétés sur le service interagences (MLS) qui pourraient vous intéresser, si la rue 

Maple ne vous convient pas. C’est bon pour vous? 

 

 

  

Instructor: 

For safety 

reasons, avoid 

meeting 

unknown 

buyers at a 

property. 

Bringing them 

to the office 

first allows you 

to get 

identification 

and avoid 

putting yourself 

in harm’s way. 
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Recommandation d’acheteur 

Si vous avez communiqué avec une recommandation et que les acheteurs ont voulu répondre 

aux questions et rester au téléphone, ils sont potentiellement de sérieux acheteurs!  

Démontrez que votre service leur apporte une valeur et concentrez-vous sur les avantages pour 

l’acheteur. 

 

Fixer un rendez-vous pour la consultation de l’acheteur 

M./Mme Acheteur, j’aimerais vous inviter à visiter mon bureau afin de discuter de 

ce que vous recherchez pour votre prochaine maison et utiliser mon service 

interagences (MLS) pour voir les propriétés. De cette façon, nous pouvons chercher 

des maisons qui répondent à vos critères.  

Lors de notre réunion à mon bureau, nous pouvons travailler ensemble pour 

profiter au maximum de votre temps. Je peux utiliser mes outils pour trouver ce qui 

vous convient le mieux et vérifier tout imprévu et d’autres détails qui ne seraient 

peut-être pas évidents par une simple visite de la propriété. 

Est-ce préférable pour vous les fins de semaine ou les jours de semaine? 
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La consultation de l’acheteur est une occasion exceptionnelle de préparer la voie pour une 

longue relation efficace avec les acheteurs. Au cours de votre réunion avec les acheteurs, vos 

objectifs sont : 

 d’explorer les besoins, les désirs et les valeurs de vos acheteurs. 

 de démontrer vos services, de les éduquer et d’établir les attentes de la façon dont 

vous travaillerez ensemble. 

 terminer la réunion avec un contrat signé : le contrat de représentation 

de l’acheteur. 

La consultation de l’acheteur, c’est l’expérience du client. Vous accordez votre pleine attention à 

vos acheteurs, ce qui démontre que vous voulez vraiment leur trouver la maison idéale. Vous 

apportez votre ensemble complet de compétences à la table, ce qui démontre votre capacité de 

donner le genre d’expertise et la perspective qui leur permettra de prendre des décisions 

confiantes et informées. 

La consultation de l’acheteur est possiblement le point le plus critique lors du travail avec les 

acheteurs, parce que c’est la façon de transformer un rendez-vous en un contrat signé de 

représentation de l’acheteur. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Regardez de façon plus approfondie les huit étapes  

de la consultation de l’acheteur! 

INSTRUCTOR: 

Tell:  

Use your 

buyers guide as 

a tool 

throughout the 

consultation to 

keep you on 

track.  

Make two 

copies, one for 

them to keep 

and one to 

follow along 

with during the 

buyer 

consultation. 
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1. Préparer la scène 

Vous n’avez qu’une occasion de faire une excellente première impression. Prenez le temps de 

leur montrer que vous les appréciez; écoutez et précisez ce qu’ils recherchent comme maison, et 

ce qu’ils s’attendent d’une relation professionnelle. 

 
  

Instructor: 

Have participants pull out their copies of the 

buyer Consultation. Explain the importance of 

setting the stage and establishing the 

standards for the buyer-agent relationship 

using the first three pages.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tell:  

Present your benefits to buyers, and let them 

know who you are and what you can do for 

them. Any feature of yourself or your service 

you present should be followed by a 

statement of why that is important to the 

buyer. Stay focused on “what is in it for them” 

by following the I-YOU principle. 



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

Il s’agit de la première page que lira l’acheteur. Elle donnera le ton pour votre relation entière 

avec lui. Vous voulez donner une excellente expérience du client en axant le processus sur 

l’acheteur.  

  

Instructor: 

Give the 

participants 

two minutes 

to read the 

page. 

Go through 

each point. 

 

Ask the 

participants 

why each 

point is 

important to 

the buyer and 

the process. 
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Cette deuxième page expliquera les avantages de travailler avec vous. C’est ici que vous pourrez 

promouvoir l’expérience supérieure au client que vous fournirez. 
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2. Éduquer vos acheteurs 

L’information, c’est la puissance. Un acheteur qui sait à quoi s’attendre est un acheteur confiant, 

et il est beaucoup plus facile de travailler avec un acheteur confiant qu’un acheteur anxieux ou 

incertain qui s’opposera à des points essentiels du processus. Préparez-les à la réussite en 

expliquant les jalons importants qu’ils passeront. 

 

Instructor: 

Tell:  

There are two 

goals in 

explaining the 

home-buying 

process. First, 

you want your 

buyers to know 

what to expect. 

That will make 

for a smoother 

experience for 

everyone. 

Second, you want 

your buyers to 

realize how 

much you do for 

them, and how 

you are going to 

do it. 
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3. Donner un aperçu du processus d’hypothèque et de prêt 

Il est particulièrement utile de donner un aperçu de cette partie du processus si vos acheteurs 

n’ont pas encore eu une approbation préalable pour un prêt. 

Si vos acheteurs hésitent toujours à communiquer avec un prêteur, utilisez un scénario précédent 

pour démontrer les avantages d’une approbation préalable. S’ils ne le font toujours pas, vous ne 

voulez pas travailler avec eux! 

 

Instructor: 

The next two 

pages will 

discuss the 

funding 

process. 

Remind 

participants 

that this may 

be a little 

uncomfortable, 

talking about 

finances, but it 

is a very 

important step 

in the home 

buying 

process. 
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4. Décrire la présentation d’une offre et la négociation 

Expliquez à vos acheteurs que vous effectuerez une analyse comparative du marché (ACM) 

avant qu’ils présentent une offre; cela leur donnera les connaissances nécessaires pour prendre 

une décision informée. 

 

Instructor: 

Explain the 

process for 

making an 

offer as you 

would to a 

buyer. As you 

know, this can 

be a scary and 

anxious time 

for the 

buyers.  

Tell the 

participants 

how you work 

with nervous 

buyers. 
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5. Expliquez la conclusion 

Vous voudrez donner une estimation des frais de conclusion du marché aux vendeurs afin qu’ils 

ne soient pas surpris au moment de la signature. 

 

Instructor: 

Tell: Do not 

give buyers a 

detailed 

estimate, as 

this could 

result in legal 

liability. 

 

Direct 

participants to 

the next 

opportunity in 

your Market 

Center to 

learn how to 

construct 

closing 

estimates. 
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Frais de conclusion 

Expliquez les frais de conclusion à l’aide du scénario suivant : 

M./Mme Acheteur, avant de visiter des maisons, discutons des frais de conclusion. 

De façon générale, si vous versez un acompte de 20 % sur une maison, vous pouvez 

vous attendre à ce que vos frais de conclusion soient 3 % DE PLUS au prix d’achat. 

Donc, si vous achetez une maison de 200 000 $, l’acompte serait 40 000 $ et les frais 

de conclusion seraient 6 000 $ de plus, pour un total de 46 000 $. Si vous versez un 

acompte inférieur à 20 %, vos frais de conclusion pourraient être aussi élevés que 

4 %. 

 

Il y a deux options pour les acheteurs qui n’ont peut-être pas les fonds suffisants pour les frais de 

conclusion. Ces options sont plus susceptibles de fonctionner dans un marché d’acheteur. 

 Demander au vendeur d’assumer les frais. 

 Demander aux vendeurs d’inclure les frais dans le prêt en payant eux-mêmes les 

coûts et en augmentant le prix de la maison pour combler la différence. 

Remarque : Le prix de vente devra être en ligne avec l’évaluation pour satisfaire au prêteur. 
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Instructor:  

Tell:  

The About 

Me and 

Above and 

Beyond 

pages are 

optional.  



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 
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Instructor: 

Explain that 

this page will 

be helpful to 

new agents, 

as it shows 

the value of 

Keller 

Williams 

Realty and 

thusly the 

value of the 

Keller 

Williams 

agent sitting 

in front of 

them. 
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6. Signature du contrat 

Vous avez utilisé les informations de la consultation de l’acheteur pour consolider votre position 

à titre de professionnel renseigné qui pourra les aider à trouver leur nouvelle maison. Il est 

maintenant le temps de demander la clientèle de l’acheteur.  

Demander la clientèle 

Le scénario suivant décrit une façon simple d’obtenir un contrat exclusif :  

Tout ce que je demande en échange de ma promesse d’un service supérieur à la 

clientèle est que vous acceptiez de travailler exclusivement avec moi. Cela vous 

semble juste? 

D’accord. Pouvons-nous signer et nous entendre sur cela?  

(Donnez à l’acheteur le contrat de représentation de l’acheteur, expliquez-le 

et demandez-lui de le signer. Ensuite, donnez-vous la main.) 

 

Conclure le contrat de représentation du client nº 1 

Nous allons signer le contrat de représentation du client, qui me permet de travailler 

pour vous. Vous me donnez l’outil qu’il me faut pour vous représenter lors de votre 

achat. Grâce à cet outil, j’ai l’occasion de négocier pour vous et vous obtenir la 

meilleure entente. Et vous trouvez important de faire la meilleure affaire, n’est-ce 

pas? Parfait; donc poursuivons de la façon appropriée et signons le contrat de 

représentation du client afin que je travaille pour vous. 

 

Conclure le contrat de représentation du client nº 2 

Voyez-vous les avantages pour vous d’un professionnel qui voit à vos intérêts alors 

que vous cherchez la meilleure maison et que vous négociez la meilleure entente? 

Excellent! Ce formulaire me permet de vous représenter et de voir à vos intérêts. 

Voici comment nous y voyons. Vous devez approuver ce contrat ici. 

 

  

Instructor:  

Participants 

are to have a 

copy of a 

Buyer 

Representation 

Agreement 

with them. If 

not, remind 

them they can 

get a copy of 

the Buyer 

Representation 

Agreement 

from your 

Market Center. 
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Conclure le contrat de représentation du client nº 3 

Nous nommons ce contrat notre contrat de loyauté, par lequel j’accepte de vous être 

loyal et de ne poser aucun acte préjudiciable à vos intérêts. Il s’agit d’un contrat 

réciproque, ce qui veut dire que je vous demande votre loyauté en échange pour mes 

efforts continus de vous trouver la meilleure maison, au meilleur prix et en moins de 

temps. 

 

Gestion de l’objection à l’exclusivité 

Ce ne sont pas tous les acheteurs qui diront oui. Quelques acheteurs s’opposeront à travailler 

exclusivement avec vous. Si un acheteur s’oppose à la signature, utilisez le scénario ci-dessous : 

M./Mme Acheteur, en raison du niveau de service que j’offre, je peux seulement 

travailler avec les acheteurs qui travaillent exclusivement avec moi. Je dois vous 

rappeler qu’en signant, vous N’acceptez PAS de me payer des frais. 

Vous acceptez que je représente vos intérêts et que j’utilise mes connaissances ainsi 

que mon expertise pour vous trouver la meilleure maison au meilleur prix. C’est ce 

que vous voulez, n’est-ce pas; trouver la meilleure maison au meilleur prix? 

 

Objection 1 

Je ne veux rien signer. Je veux être libre de travailler avec d’autres agents. 

Lorsque vous m’engagez comme votre représentant immobilier, vous me donnez 

l’outil qu’il me faut pour vous représenter. Si vous signez avec moi le contrat de 

représentation du client, j’ai une obligation contractuelle de partager toute 

information au sujet de la situation du vendeur que je découvre; par exemple, s’il 

s’agit d’une vente en raison de divorce, de déménagement ou une vente d’une 

succession. Sans ce contrat, je suis réellement un sous-agent* du vendeur. Ce qui 

veut dire que je ne vous représente pas et je ne peux pas partager ces informations 

avec vous. Je veux être votre représentant, non le leur. Donc, poursuivons de la 

façon appropriée et signons le contrat de représentation du client aujourd’hui. 

*Demandez à votre chef d’équipe si votre état a une sous-agence, une agence double ou une agence 

désignée. 
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Objection 2 

Qu’est-ce qui arrive si je change d’idée au cours de cette période de 30 jours? 

Je comprends parfaitement. Considérez ce contrat comme une forme de 

fréquentation et non un mariage. Si, à tout moment, vous décidez que vous ne 

voulez plus une fréquentation, nous pouvons rompre. Aucun besoin d’un divorce. 

Et vous pouvez rompre avec moi si je ne réponds pas à vos attentes! Si vous êtes à 

l’aise avec cette idée, vous n’avez qu’à apposer vos initiales sur le contrat. 

 

Objection 3 

Je n’ai pas besoin de travailler avec un agent parce que je peux trouver une maison moi-même 

sur Internet. 

La recherche des maisons, c’est la partie amusante, et nous utiliserons certainement 

Internet pour vous trouver une maison. Trouver la maison de vos rêves n’est pas la 

raison d’engager un agent pour l’achat. Vous engagez un agent pour vous aider à 

obtenir la maison que vous trouvez. Ma tâche est de protéger vos intérêts pendant le 

processus complet d’achat d’une maison et de négocier en votre nom pour obtenir 

le meilleur prix et les meilleures conditions. 

 

Savoir quand laisser partir l’acheteur 

N’oubliez pas que vous devez parfois dire non. Si vous ne pouvez pas vous entendre pour une 

solution gagnant-gagnant, vous devrez passer un temps important à montrer des maisons à un 

acheteur qui achètera éventuellement de quelqu’un d’autre. Si un acheteur refuse de travailler 

exclusivement avec vous, vous pouvez choisir de le laisser partir, surtout si vous pensez qu’il est 

possible qu’il achète d’un autre agent, comme un de ses amis ou une personne apparentée. 

Assurez-vous de poser d’excellentes questions pour découvrir pourquoi ils ne veulent pas signer. 

M./Mme Acheteur, je comprends votre décision. Puisque je ne peux travailler 

qu’avec les acheteurs qui travaillent exclusivement avec moi, je ne peux que vous 

souhaiter bonne chance pour votre recherche d’une maison. Merci encore d’être 

venu me rencontrer aujourd’hui; avisez-moi si vous changez d’avis.  
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 Formez des groupes de deux et répétez votre conclusion pour les scénarios de 

contrat et la gestion des objections.  

 Votre objectif est d’obtenir un contrat pour travailler ensemble. Demandez à votre 

partenaire en jeu de rôles de signer le contrat de représentation de l’acheteur. 

 Changez les rôles d’agent à acheteur. 

 

 

Durée : 20 minutes 

 

Découvertes de l’activité  

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

 

Instructor:  

Have the 

participants 

form pairs, 

have them 

practice the 

scripts and 

objections.  

 

Debrief the 

activity and 

ask for aha’s. 
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7. Analyse des besoins 

Utilisez le formulaire d’analyse des besoins de l’acheteur pour questionner les acheteurs au 

sujet de leur maison idéale. Le questionnaire est la base de votre analyse des besoins; vous 

saisirez une image précise de ce que les acheteurs recherchent afin que vous puissiez leur donner 

ce qu’ils s’attendent. 

 Écoutez et prenez des notes. Demandez : « Cela vous dérange que je prenne des 

notes? » 

 

 Soyez précis. Vous ne pouvez pas répondre et dépasser les désirs, les besoins et les 

valeurs du client si vous ne les connaissez pas. Posez des questions et explorez 

davantage à l’aide de la question : « Qu’est-ce qui est important pour vous au sujet 

de ____? » 

 

 Demandez : « Et quoi encore? » Alors que vous passez chaque groupe de 

questions, demandez continuellement quelle autre chose est importante jusqu’à ce 

qu’ils disent : « Je ne peux penser à rien d’autre! » 

 

 Demandez autre chose que l’idéal. Par exemple, les acheteurs peuvent indiquer 

une maison de style rustique comme idéal, mais aimeraient peut-être tout autant un 

style « cape ». Vous devez déterminer s’ils seraient parfaitement heureux avec autre 

chose, si cela respecte les critères. 

 

 Ne présumez jamais. Si vous ne comprenez pas entièrement ce qu’un acheteur dit, 

demandez des précisions. 

 

 Posez des questions au sujet du ménage, non la famille. Posez une question au 

sujet de la famille serait une enfreinte aux lois relatives à l’équité en matière de 

logement. 

 

 Créez un dialogue. Tirez profit de ce temps pour créer un rapport, en gardant un 

ton de conversation et non d’interrogation! 

Instructor: 

Make sure 

participants 

brought a copy 

of the Buyer 

Needs Analysis. 

 

Tell: 

Taking notes 

not only 

captures the 

information for 

you, but also 

demonstrates 

to the buyers 

that what they 

are saying is 

really important 

to you. 

 

Remind 

participants to 

abide by the 

Fair Housing 

Laws. 
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 Regardez la vidéo « Analyse des besoins de l’acheteur ». 

 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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Présenter l’analyse des besoins 

M./Mme Acheteur, merci de me permettre de vous aider. Mon objectif est de vous 

donner une expérience du client 10+. Pour ce faire, j’aimerais avoir une idée claire 

de ce que vous recherchez dans votre nouvelle maison. Donc, si vous me le 

permettez, j’aimerais prendre 10 à 15 minutes pour explorer à quoi ressemblerait la 

maison qui vous conviendrait. Ce sera votre maison 10+.  

Ça semble peut-être beaucoup, mais je préférerais vous poser 500 questions et vous 

faire visiter les 5 maisons qui conviendraient plutôt que vous poser 5 questions et 

gaspiller votre temps à visiter 500 maisons qui ne conviendraient pas. C’est bon 

pour vous? 

 

Approfondir par trois questions 

Lorsque vous posez les questions à l’acheteur, vous devrez approfondir les questions afin de 

mieux comprendre la motivation de l’acheteur et ce qu’il recherche. 

Voici un exemple de la façon d’y aller en triple profondeur lors des questions. 

Où déménagez-vous? 

          Pour quand? 

                    Pourquoi est-il important de déménager dans ce secteur de la ville? 

                              Qu’est-ce que cela signifie pour vous? 

 

Que recherchez-vous dans une nouvelle maison? 

           Quelle est l’importance d’une grande arrière-cour? 

                              Qu’est-ce que cela signifie pour vous? 

                                         Qu’est-ce que cela signifie pour vous à la fin?  

 

  

Instructor: 

Tell the 

participants 

that the Buyer 

Needs Analysis 

is available 

from Ignite on 

KWUConnect. 

 

Explain the 

purpose and 

benefit of three 

questions deep.  



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

Terminer l’analyse des besoins 

Lorsque vous terminez la partie de l’analyse des besoins de la consultation de l’acheteur, avisez 

l’acheteur qu’il ne trouvera probablement pas une maison qui comprend toutes les 

caractéristiques qu’il recherche. 

Aidez les acheteurs à en comprendre la raison à l’aide du scénario ci-dessous. 

M./Mme Acheteur, une maison 100 % n’existe pas. Elle comprendra vos cinq 

éléments essentiels, et possiblement quelques-uns de vos éléments souhaitables. 

Lorsque nous trouverons une maison qui a vos cinq éléments essentiels, c’est-à-dire 

une maison 90 à 95 %, je vais vous suggérer de rédiger une offre. C’est bon pour 

vous? Quels sont les cinq éléments essentiels pour la maison que vous achetez. 

 

Cinq éléments essentiels 

 Quelles sont les cinq premières choses qui doivent être comprises dans votre maison?  

 ________________________________________________ 

 ________________________________________________ 

 ________________________________________________ 

 _________________________________________________ 

 _________________________________________________ 

 À part ces cinq choses, quelle autre chose exigez-vous vraiment? 

 

 Si vous pouviez avoir autre chose, qu’est-ce que ce serait? 

 

 Si vous pouviez avoir une dernière chose pour en faire la maison de vos rêves, qu’est-

ce que ce serait? 

 

  

Instructor: 

Ask the class if 

anyone 

currently owns 

a home. If so, 

what did they 

compromise 

on?  

What made the 

compromise 

tolerable? 
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Avec un partenaire, prenez des tours à effectuer l’analyse des besoins de l’acheteur. 

 Répétez le scénario pour commencer l’analyse des besoins. 

 Révisez une partie du questionnaire de l’analyse des besoins de l’acheteur (par 

exemple, l’intérieur ou le style de vie). Faites-en une conversation et assurez-vous 

d’approfondir à l’aide de trois questions (triple profondeur). 

 Terminez l’analyse des besoins en établissant les cinq éléments essentiels et en 

les résumant. 

 

 

 

 

Durée : 40 minutes 

Découvertes de l’activité  

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

Instructor:  

Have 

participants 

form groups 

of two. 

 

Each person 

will take 15 

minutes 

practicing the 

needs 

analysis. Then 

they will 

switch. 

 

Walk around 

the room to 

ensure that all 

groups are 

performing 

the activity 

and to answer 

any questions 

that may 

arise. 

 

Ask for aha’s 

at the end of 

practice. 
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8. Établir les prochaines étapes 

C’est une règle d’or en immobilier que vous ne terminez jamais un rendez-vous sans prévoir le 

prochain. Que vous visitiez directement des maisons à la suite de la consultation, ou si vous 

devez commencer un autre jour, assurez-vous de terminer la réunion par la prise d’un autre 

rendez-vous. 

 

Instructor: 

Remind the 

participants 

the knowledge 

they gain from 

the experience 

and the bond 

they start to 

forge with 

their new 

buyers will 

provide the 

foundation for 

the excellent 

customer 

experience as 

they find the 

home they will 

eventually 

make an offer 

on and 

purchase. 
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 Répéter les consultations de l’acheteur vous aidera à le faire sans problèmes, avec des 

clients potentiels. 

 Après aujourd’hui, organisez du temps pour continuer à répéter cette consultation de 

l’acheteur avec votre équipe et votre partenaire de responsabilité/scénario.  

 Formez des groupes de deux. 

 Prenez des tours à répéter la consultation de l’acheteur, du début à la fin. 

 

 

Durée : 40 minutes 

Découvertes de l’activité  

 ____________________________________________________________ 

 ____________________________________________________________ 

Instructor:  

Have 

participants get 

into pairs 

different from 

prior practices. 

 

Each person will 

take 15 

minutes 

practicing the 

buyer 

consultation 

from top to 

bottom. Then 

they will switch. 

 

Walk around 

the room to 

ensure that all 

groups are 

performing the 

activity and to 

answer any 

questions that 

may arise. 

 

Ask for aha’s at 

the end of 

practice. 
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 Plan d’action 

 Préparation pour le prochain cours 

 Rappels 

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

Répétez l’analyse des besoins de l’acheteur 

avec votre équipe ou votre partenaire. 
 

Répétez tous les scénarios avec votre équipe 

ou votre partenaire. 
 

Répétez la consultation de l’acheteur et les 

objections avec votre équipe ou votre 

partenaire. 

 

 

 

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 

are preparing 

with their next 

Mission! 
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Chaque jour en classe, vous ferez des appels à 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 à l’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 

Pour votre prochain cours, nous nous concentrerons sur : les personnes qui travaillent dans 

les secteurs de services personnels et professionnels (coiffure, ongles, massage, restaurant, 

etc.) en plus des recommandations. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

Instructor:  

Have 

participants 

write down 

names and 

phone 

numbers. 

Tell them to 

complete this 

list and be 

prepared to 

call these 

people next 

class! 
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Quelles sont quelques idées pour trouver des acheteurs? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

Quel est le prix demandé au prix de vente? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

Quelles sont les trois étapes du processus d’achat d’une 

maison? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

Qu’est-ce que l’analyse des besoins? 

_____________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________ 

 

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

Combien de contacts avez-vous aujourd’hui? _________  

Referrals, open houses, downloads from your KW app, targeting 

renters, referrals from other agents 
 

The final sales price (what a buyer pays for the home) divided by the 

last list price expressed as a percentage. If it’s above 100 percent, the 

home sold for more than the list price. If it’s less than 100 percent, the 

home sold for less than the list price. List price-to-sales-price 

percentages can help buyers decide what to offer on a home. 

Preapproval is a lender’s determination of how much money the buyer will 

be eligible to borrow. They will know exactly what price range they can 

afford. They will be able to take action quickly. Sellers will be more likely 

to accept an offer from a preapproved buyer. And, finally, they can see if 

there are any errors on your credit report and resolve them right away. 

It will help you capture a precise picture of what the buyers are looking 

for so you can provide exactly what they expect! 

200 or more!!!  

Should be 100 

by now!  



TROUVER ET CONSERVER DES ACHETEURS 

 

 

 

Quelles sont vos révélations? 

 

 

 

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:  

Tell: 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 dans KWUConnect 

 Se préparer à travailler avec les acheteurs    8:09 

 Consultation de l’acheteur : Nikki Ubaldini   20:53 

 Trouver les acheteurs d’une première maison  3:30 

Utilisez des outils 

Feuille de pistes d’acheteurs 

Analyse des besoins de l’acheteur 

Outil de travail des visites libres 

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
http://blog.kw.com/
http://www.inman.com/
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Jours moyens sur le marché 

La réalité est que nous devons évaluer chaque maison que vous aimez et décider si 

c’est la maison pour vous, qu’elle soit sur le marché depuis un jour ou un an. Une 

excellente maison se vend toujours, habituellement rapidement. Donc, bien que les 

jours moyens sur le marché soient (_______), ce nombre ne représente pas toutes 

les maisons, parce que quelques-unes restent sur le marché pour 365 jours, alors que 

d’autres sont vendues en 1 jour. 

 

Prix demandé au prix de vente : lorsque votre acheteur veut faire une offre basse 

Le prix moyen demandé à (____________) est (__________), mais le prix de vente 

moyen est (__________). Ce qui veut dire que les vendeurs baissent/montent 

d’environ (__________ dollars). Je partage ces informations parce que je préférerais 

vous refuser maintenant plutôt que vous décevoir plus tard, si vous pensez pouvoir 

offrir 25 000 $ sous le prix demandé et vous attendre à l’obtenir. 

Permettez-moi donc de vous poser une question très directe. Si nous trouvions la 

maison idéale et que le vendeur n’est prêt qu’à baisser de (_________ dollars), que 

penseriez-vous? 

 

Si votre rapport du prix demandé au prix de vente est mieux que l’agent moyen. 

Donc, vous recherchez une maison de 350 000 $, n’est-ce pas? Le rapport moyen du 

prix demandé au prix de vente est (_____) et le mien est (________). Je vous 

économiserai (________ %) de plus que l’agent moyen peut le faire actuellement. 

Faisons le calcul (sortez une calculatrice), sur une maison de 350 000 $, je vous 

économiserai (________ dollars). Y voyez-vous l’avantage? 
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La maison n’est pas dans la fourchette de prix de l’acheteur 

Bon, cette maison est un peu au-dessus/en dessous de votre fourchette de prix, 

mais j’ai trois autres propriétés devant moi qui sont dans votre fourchette de prix 

dont j’aimerais vous parler. 

 

Opposition 1 : 

Je n’ai pas le temps de passer au bureau; vous ne pouvez pas simplement me rencontrer 

à la maison? 

Parce que votre temps est si précieux, c’est justement pourquoi nous devons nous 

rencontrer au bureau. Vous voyez, passer 25 minutes au bureau vous sauvera 

littéralement 5 à 10 heures à visiter des maisons. Lorsque nous nous réunissons au 

bureau, je pourrai sortir chaque propriété qui répond à vos critères précis; nous 

pourrons regarder des photos et des visites virtuelles à mon bureau avant de prendre 

votre temps pour nous y rendre ou, encore mieux, dépenser votre essence pour 

nous y rendre. Donc quel est le meilleur moment pour vous rendre au bureau; les 

fins de semaine ou les jours de semaine? 

Nous pourrons aussi voir s’il y a des imprévus ou d’autres problèmes qui ne seraient 

pas évidents par une simple visite. S’il y a quelque chose qui éliminerait la maison, 

vaut mieux le savoir avant. 

 

 

Opposition 2 : 

Permettez-moi de parler à mon époux/épouse et je vous rappelle. 

Je comprends; permettez-moi de vous demander ceci. Faisons ceci : prenons un 

rendez-vous qui vous convient aux deux et je communiquerai avec vous la veille du 

rendez-vous pour simplement confirmer. Si cela convient, excellent; sinon, nous 

n’avons qu’à fixer un autre rendez-vous. Qu’est-ce qui convient mieux, les jours de 

semaine ou les fins de semaine? Excellent; je communiquerai avec vous vendredi. À 

quelle heure précise aimeriez-vous que je vous appelle? Quatorze heures. Excellent; 

à quel numéro ai-je le plus de chance de vous joindre? 
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Opposition 3 : 

J’ai déjà vu la maison en ligne. Je veux juste la voir pour décider si je veux l’acheter. 

Je comprends parfaitement. La maison en question est remarquable. Cependant, les 

vendeurs m’ont demandé de rencontrer les acheteurs avant de leur faire visiter la 

propriété. Cela me permettra de couvrir les questions financières, si vous avez 

besoin d’un prêt, et de vous donner de plus amples informations au sujet de la 

propriété et du quartier. Pouvez-vous passer à mon bureau aujourd’hui à 17 h, ou 

préférez-vous demain matin à 9 h? 

 

Une remarque sur « non » 

Tout n’est pas perdu si les acheteurs disent « non » à un rendez-vous. Tant qu’ils ne sont pas 

engagés auprès d’un autre agent, un « non » dans ce cas-ci veut réellement dire « pas encore ». 

Vous avez toujours une bonne chance d’obtenir leur clientèle en les inscrivant dans un Système 

de notification instantanée de l’acheteur (BINS [Buyer Instant Notification System]), qui les 

invitera à effectuer leur recherche à partir de l’outil de recherche Échange de données par 

Internet (IDX) sur votre site Web. 

 

Offrir un accès en ligne 

Voulez-vous l’accès en ligne à toute maison sur le marché qui concorde à vos 

critères? Vous recevrez aussi des notifications instantanées chaque fois qu’une 

maison qui concorde à vos critères est mise sur le marché. Je serais heureux de vous 

inscrire gratuitement au Système de notification instantanée de l’acheteur. 

 

Faire des appels de suivi 

Au cours de la dernière semaine, nous vous avons transmis 5 inscriptions. Je 

communique simplement avec vous pour faire la mise à jour de mes dossiers et pour 

vous demander si vous êtes toujours à la recherche d’une maison, si vous avez déjà 

acheté une maison ou, sinon, pour réviser les 5 maisons afin de déterminer si vous 

aimeriez en visiter une. 
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Présenter l’avantage eEdge : transactions en ligne 

Lorsque vous travaillerez avec moi, vous aurez l’occasion d’effectuer votre 

transaction immobilière complète en ligne. J’utilise un système de gestion sans 

papier des transactions nommé dotloop. 

Vous réduirez votre impact environnemental parce que les transactions en ligne sont 

entièrement sans papier. Les négociations et les conclusions peuvent s’effectuer plus 

rapidement, parce que les signatures peuvent être obtenues sans avoir à se 

rencontrer. Les transactions en ligne sont aussi plus pratiques, parce qu’elles 

n’exigent pas de déplacement. 

 

Si vous n’êtes pas sûr de la définition de transactions en ligne, utilisez ce scénario : 

Lorsque vous effectuez une transaction en ligne, cela veut dire qu’il n’est plus 

nécessaire de transmettre des télécopies ou de se déplacer de l’autre côté de la ville 

pour les signatures absentes. Finis les modifications avec initiales, les contrats 

tachés, l’écriture illisible, les contrats trop télécopiés ou les documents perdus. Avec 

dotloop, la piste de papier traditionnelle est en ligne et toutes les parties d’une 

transaction peuvent collaborer à un endroit. Vous pouvez être à l’extérieur de la ville 

et toujours poursuivre le processus de négociation ou de conclusion, tant que vous 

avez l’accès à Internet. 

 

S’ils sont préoccupés par la sécurité des transactions en ligne, utilisez ce scénario : 

Effectuez-vous vos transactions bancaires en ligne? Produisez-vous vos déclarations 

de revenus en ligne? Dotloop offre le même niveau de sécurité pour vos documents 

confidentiels de transactions immobilières. Toutes les modifications, les initiales et 

les signatures sont stockées et accessibles pour sept ans. 
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Établissez votre processus de présentation : 

Pour rendre le processus de présentation aussi efficace que possible, établissez les attentes de 

l’acheteur avant de visiter des maisons. Utilisez les scénarios ci-dessous. 

M./Mme Acheteur, nous regarderons 5 à 6 maisons avant de sortir. Après avoir 

regardé chaque maison, je vous demanderai si vous voulez l’acheter. Si la réponse est 

« non », je vous demanderai de me dire ce qui n’allait pas afin que je puisse raffiner 

notre recherche et vous donner une meilleure expérience de client. Est-ce que cette 

stratégie vous est acceptable? 

Alors que nous regardons les maisons, il y a deux choses que je veux que vous 

gardiez en tête. Tout d’abord, la maison 100 % n’existe pas. Une maison 90 à 95 % 

est une maison 100 %. Ensuite, je veux que vous gardiez vos cinq éléments 

essentiels en tête, parce qu’ils sont vos facteurs déterminants. 

 

Avantage d’une approbation préalable : 

Présumons pour un moment que vous êtes le vendeur.  

Votre entreprise vous a muté et vous devez vendre votre maison en 3 semaines. La 

première chose que vous faites est de communiquer avec votre agent immobilier 

pour lui dire que vous devez vendre votre maison, et ce immédiatement. Vous 

demandez un prix inférieur à la juste valeur marchande parce que vous êtes poussé 

par le temps, donc, bien sûr, vous recevez deux offres le premier jour. La première 

offre est en argent comptant et est 2 000 $ sous votre prix demandé. La deuxième 

offre est pour le plein prix demandé, parce que ces acheteurs la veulent vraiment; 

cependant, ils ne sont pas approuvés au préalable, donc vous ne savez pas s’ils sont 

admissibles; même leur agent ne sait pas s’ils sont admissibles! Réalisant que vous 

avez une contrainte en matière de temps, quelle offre accepterez-vous? Allez-vous 

prendre un risque pour 2 000 $ de plus? 

Lorsque votre financement est approuvé au préalable, vous devenez essentiellement 

l’acheteur par argent comptant. Y voyez-vous l’avantage? Donc quel est le meilleur 

moment pour qu’un de mes prêteurs communique avec vous? C’est les fins de 

semaine, les jours de semaine ou d’ici 15 minutes? 
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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 

 


