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Dans ce chapitre...

o Rédiger et présenter des offres gagnantes
e Obtenir les meilleures offres pour vos vendeurs

e Préparer la scéne pour une négociation réussie
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FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES

Instructor:

Timing: 3 hours

Take-aways of this chapter:
This session covers the events taking place from initial offer to contract
day of completion, and it is applicable to both buyer and listing sales

representatives.

IMPORTANT!
Daily Report Out - Instructor, it is important to the participants’ success
that you do this every class! It is essential to the participant’s success to

establish this habit and for you to hold them accountable.

/. Daily calls - every class will include Real-Play calls
2. Write and present successful offers

3. Receive offers that benefit your sellers

4. Scripts you can use throughout both processes

5. Set the stage for a positive negotiation

To make class time as productive as possible, bring the following to share
with the class.
e Completed offer-to-purchase contract forms (a copy for each
Capper in Training)
e Example CMA
e Blank Seller’s Disclosure Statement
e Blank offer-to-purchase contract form

e Example Seller Net Sheet
Remember that the participant benefits from doing the actual work in

class with your guidance and support! You are the hero who helps them

achieve!
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FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES 5

Attentes d’aujourd’hui

Champions en formation

Instructor:
Quickly list what
the expectations

are for the day.

1. Apprenez la fagon de présenter des offres lorsque vous représentez un acheteur.
2. Apprenez la fagon de recevoir des offres lorsque vous représentez un vendeur.
3. Répétez les scénarios que vous pouvez utiliser au cours des deux processus.

4, Apprenez a préparer la scene pour une négociation positive.

Formateur d’lgnite

Cover this page
thoroughly and
make sure
everyone knows
what’s expected
and has completed

all Mission work.

Pour optimiser votre apprentissage, vos formateurs d’Ignite s’engagent a :
1. Investir la majeure partie de leur temps envers des activités en classe.

2. Agir en tant que modeles de ce qu’il faut pour avoir beaucoup de succes. Guidez
soutenez les « Cappers » en formation en les tenant responsables de leur

Remember there
are expectations
for you too! Help

ct
participants be

10/4 quotidien et leur mission préalable, et lors de I'activité d’appels téléphoniques, ~~a s s f1//

effectuez des appels avec la classe.

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

o aricioanfy@V@lAtion de I’action

accountable for this

work. 11y a trois volets a la révélation de Iaction.

1. Examinez les attributions de mission et obtenez des réponses.
When participants

. a. Répondez a des questions sur les vidéos visionnées.
have a question

about the Mission, b. Fournissez vos révélations de la mission.

before you answery. Annoncez les résultats de votre activité 10/4 quotidien de la veille et révisez le
ask the class, “How tableau des classements. Célébrez les réussites!

would YOU answers- Effectuez les appels réels en classe.

that?” This is a good

IGNITE Mission 9
way to c heck for Faites cette MiSSION avant d’assister & la session de réflexion 9 d'Ignite
understanding and TERMINE —— : r——

g v 1. 10/4 quotidien — développez une habitude de production de piste
to reinforce C0 | Faites votee 10/4 quotidient
pa/‘[ic‘/pan[s D Ecrivez des notes sur les résidences que vous avez examinées et apportez-les en classe pour les partager
O Préparez votre compte rendu — soyez prét a faire part de vos résultats quotidiens de 10/4 en classe
learning from one
TERMINE 3 <
N 2. Approfondissez votre apprentissage
another.
“Xercez des scripts avec un partenaire
O E des sciig phstec
TERMINE 3 sy 5 ;
N 3. Préparez-vous a faire et a recevoir des offres
A ) k qU es t ons (on | Regardez : Aider les acheteurs & faire une offre (2 minutes 14 secondes) n
the PPD to ensure O Regardez : Faire et recevoir des offres (9 minutes 38 secondes) L! !
; TERMINE - " — o
/ea/‘n/ng from the V 4. Suivi— sur la session de réflexion précédente
. D Effectuer des activités du plan d’action dans la session de réflexion précédente
videos : ’
TERMINE 2 v .
] 5. Faites grandir votre base de données — avec vos contacts actuels
N
Apportez votre liste de contacts préparée et votre ordinateur portatif ou votre tablette au prochain
O : P P
] cours gl]lti‘
Ask for aha’s from
*Accédez a des vidéos de KWUConnect.com, Ignite. Besoin d’aide? C | avec votre lonn: de la technologic ou

ambassadeur technique de votre centre dPaffaires ou envoyez un coursiel i support@kw.com

doing the Mission
and working on
their Daily 10/4.
Ask: .
Did everyone bring W
their contact list

and their laptop or

tablet to work on?
© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Rapport sur le 10/4 quotidien

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

la mission.

Rendez compte de vos activités sur le 10/4 quotidien

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

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

Champion en formation

10 contacts
ajoutés

10 connexions

10 notes

Résidences
examineées

Have participants report (

D Daily 10

s is to be

VERY cla

XY,

12.
/. Participants should hay

ee

their

activities into t

ne e

onic my

Tra

$how the leaderboard res

ults in

c/ass

room prof

ector |

hay

€ one.

24.In addition, have each

participa

[

or fill in his/her

numbers

(oJi

v can fill

mambersoma whiteboar

£ ) P
orrnparidrti

rat 1s—dispiayed-ifr thecfassroorrr.

Techniques such as competitions will promote productivity and comradery in the

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

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




Instructor:
Remind
participants
that Real-Play
/s money-
making
activity done
in the
classroom
with the
support and
guidance of
you and fellow
participants.

Remind them

FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES

A vous la parole : production d’indices pour
les affaires

Situation réelle d’un 10/4 quotidien réel

Commencez en disant un message affirmatif a voix haute :

« J’aime aider les gens et ils apprécient mon appel! »

Utilisez les scénarios fournis lors des séances précédentes pour ceux « rencontrés » et
ceux provenant de « recommandations ».

B objectif n° 1 : Faites des appels pendant 20 minutes et communiquez avec autant
de personnes que possible.

B objectif n° 2 : Demandez toujours des recommandations de chaque contact et
offrez votre application.

B objectif n° 3 : Fixez un rendez-vous.

Inscrivez vos résultats ci-dessous et faites-en part a la fin de I'appel.

that you are Résultats

serious about Numérode  Application L4 2 ’
chem bein gNom téléphone Nom de la référence Résultat de I'appel
succksstul in

this Business/

Ask for results

at thg_ end of

the c §1//' timet

Celebrate

6.
successes!

7.

Ecrivez une note a deux ou trois personnes que vous avez appelées pour les

remercier de leur temps.

Durée : 15 minutes

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

Commencez du bon pied Explain that

the offer is the

L,Oﬂ;re first of several

steps where

sales
OFFRE representatives
Le processus pour passer d’un contrat d’acheteur ou de vendeur & un contrat de vente. re dealing
with business
Lrarrivée a I’étape de I'offre est un moment excitant et gratifiant pour vous et votre client. instead of
finding it.

®  Sivous représentez 'acheteur, votre recherche était fructueuse et votre client a enfin

trouvé sa nouvelle maison.

®  Sivous représentez le vendeur, vous avez commercialisé avec diligence et préparé
leur propriété pour la vente, et avez regu une offre d’un acheteur potentiel.

C’est le moment ou, pour la premicre fois, 'acheteur et le vendeur se réunissent. 1l s’agit d’une
décision financi¢re importante et peut étre une expérience tres émotionnelle pour les deux. Votre
objectif est de les réunir et de conclure un contrat de vente par lequel les deux parties sont

gagnantes.

Comme toute étape du processus, vous devez travailler rapidement et minutieusement au cours

du processus de I'offre, et cette séance vous y préparera.

Pistes .....'.o * *o%, 200,
de ventes °.o o.:’.o....o..'

o o® °®
Rendez-vous © o, 0% ",
®

Ententes =

Vous étes ici M) Contrats o',

Signature : jour de la paie! é

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES 11

Faites-en une realité : le
processus de I’offre

Lorsqu’un acheteur a trouvé la maison qu’il veut acheter et que le vendeur a hate de conclure la  |nstructor:

S . . . . Walk the
ou l'acheteur, il s’agit d’une autre occasion pour vous de briller a titre de professionnel de
I'immobilier. participants

through the

vente de sa propriété, c’est le début du plaisir et de la magie. Que vous représentiez le vendeur
prop > P g

Un diagramme du processus global avec les deux parties se trouve ci-dessous.
offer process.

Explain that

this can be a

L'acheteur _ Le vendeur répond a I'offre loop, not just a
fait une offre ~ par une de trois fagons

linear process.

Remind them

this is where

Fait une Accepte Refuse their
contre-offre I'offre I'offre knowledge and
I i |I negotiating

: : skills come
Négociation Entame le L'agent de.l acheteur '
processus de contrat communique avec into play. Also
a la signature I'agent de I'inscription ]
pour en apprendre patience!
davantage;
ne présumez pas
que non veut dire non! Ask the
. . . discussion
Discussion : Quelles sont les émotions des acheteurs .
question.

et des vendeurs a cette étape?

lnstructor:

Emotions are running hot with both parties. There is excitement, anxiety,
impatience, etc.
Remind participants that as the professional representative, the sales

representative must remain calm, reassuring, in control, and communicate

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Représenter I'acheteur

Lorsque votre acheteur trouve une propriété qu’il veut acheter, vous devez prendre trois actions :
1. Préparer a rédiger l'offre.
2. Rédiger loffre.

3. Présenter 'offre au représentant commercial de I'inscription.

1. Vous préparer a rédiger I'offre

Avant de rédiger une offre, assurez-vous d’étre enticrement prét afin que vous puissiez travailler
rapidement et efficacement lorsque vous en commencez réellement la rédaction. Utilisez la liste

de controle a la prochaine page.

Quelle étape peut étre effectuée bien avant Poffre elle-méme? Toutes!

« Que vous travailliez avec I'acheteur ou le vendeur, établissez
des attentes de fagcon conservatrice. De cette fagon, vous

reduisez les risques de deception. »
Chris Heller, directeur général, KWR

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Liste de controle pour la préparation d’une offre Instructor-

L] Obtenez la lettre d’approbation préalable de ’acheteur par son préteur. L’offre de Tell the
votre client sera plus attirante au vendeur si une lettre d’approbation préalable est participants
soumise en méme temps. that when

speaking with

[]  Produisez une analyse comparative du marché (ACM) afin d’éduquer et d’informer

vos acheteurs. the listing sales
representative,
0 Révisez les registres des taxes pour des renseignements au sujet de I’historique des they need to
prix.
build rapport.

[l Assurez-vous que la propriété est toujours disponible avant de passer du tempsa  Any
préparer une offre. Méme si le service interagences (MLS) indique qu’une inscription est information

active, communiquez avec le représentant commercial de 'inscription afin de Paviser que

votre client pense a faire une offre. Si elle n’est plus sur le marché, avisez immédiatement they get from

votre acheteur et commencez une recherche pour une nouvelle maison dans les plus

the listing sales
brefs délais.

representative

[ Lors des discussions avec le représentant commercial de Pinscription, créez un rapport /M3y give them

et recueillez autant d’informations que possible au sujet du vendeur et de la leverage
propriété.
[l Posez des questions au représentant commercial de ’inscription afin de Give examples

découvrir ce qui est important pour le vendeur. Demandez leur échéancier et leur of how you
motivation de déménager. Cela vous permet de personnaliser I'offre de 'acheteur afin de

répondre aux besoins les plus importants du vendeur. work with

listing sales

[l Renseignez-vous au sujet des activités sur la propriété, comme le nombre de visites. g presentatives

uhen
[]  Obtenez une déclaration de divulgation du vendeur, qui fournit les détails sur tout

probleme physique de la propriété connu par le vendeur.

[l Demandez s’il y a eu d’autres offres. Le cas échéant, quel est leur statut, ou pourquoi
ont-elles été refusées?

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Instructor:
Talk about
how you write
offers. What
do you
include? What
have you
included in a
cover letter?
What impact
have cover
letters had in
the offer
process for

you?

Show an
example cover
letter to the
class.

Remind
participants to
not disclose
private or
confidential
information
about the
buyers in a
cover letter
without the
buyer’s

specific
permission.

FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES

2. Rédiger l'offre

Gardez ces lignes directrices a 'esprit et utilisez la liste de contréle de la page précédente lorsque

vous rédigez I'offre.

Assurez-vous que Iacheteur soit au courant que tous les cheéques (p. ex., les arrhes) sont
faits au méme moment que la rédaction de l'offre et qu’ils seront déposés lors de

Lacceptation. Cela variera selon la région; consultez votre chef d’équipe pour des lignes
directrices précises.

Dans myTransactions, obtenez les formulaires d’offre d’achat appropriés pour votre
région et ajoutez-les a la boucle d’achat, s’ils ne sont pas déja inclus. Demandez de 'aide
de votre administrateur du centre d’affaires (MCA).

Apportez votre ordinateur portable ou votre tablette lors de votre réunion avec votre
client afin de réviser I'offre et répondre en ligne. Si le vendeur est a 'extérieur de la
région, vous pouvez toujours présenter 'offre a 'aide d’eEdge et en discuter par
téléphone.

Lorsqu’un acheteur fait une offre, il se vend, essentiellement, au propriétaire de la
maison. Une lettre de présentation démarque votre offre des autres et a les objectifs
suivants :

o Résumer Poffre. Incluez une courte liste des points qui saisissent les articles
principaux sur la liste de controle de I'offre.

o Humaniser Poffre. La vente d’'une maison est plus qu’une simple
transaction sur papier; c’est un événement de vie important pour le vendeur,
'acheteur et leur famille. Décrivez les raisons pour lesquelles 'acheteur aime
la maison, y compris les éléments préférés, et rédigez un court profil des
acheteurs. Ces activités aident a encourager un lien personnel entre le
vendeur et Pacheteur, et augmentent les possibilités que I'offre de 'acheteur
sera celle qui est acceptée.

Créez un document de boucle d’achat et d’offre, et invitez votre client dans la boucle.
Ensuite, lorsque vous rencontrez votre client, il peut réviser et signer électroniquement
offre directement sur votre ordinateur portable ou votre tablette. S’il est a 'extérieur
de la ville, il n’a qu’a accéder a I'Internet pour réviser et signer I'offre électroniquement.

Utilisez la fonctionnalité de message courriel dans myTransactions pour soumettre la
lettre de présentation ainsi que le document de l'offre.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Liste de controle pour la rédaction d’une offre Instructor:

Review the
L] Prix et conditions : Consultez votre acheteur pour rédiger 'offre la plus logique, selon

) ) _ , offer-writing
I’analyse comparative du marché et les articles ci-dessous.

process and add

any tips for the
[]  Divulgation du vendeur : Révisez cette déclaration avec votre client pour découvrir s’il

y a des briseurs de marché. participants.

. ‘ Include any
[l Transferts : Pensez aux articles dans la maison que seront transférés a 'acheteur.

Habituellement, les accessoires fixes restent et les articles déplagables vont avec le information
vendeur. Dans certaines régions, la déclaration de divulgation du vendeur précise les specific to your

articles qui seront transférés. Ces articles sont souvent négociables.
area or state.

[l Arrhes L’acheteur donne un acompte au vendeur pour indiquer sa bonne fo1. poutla 7ok about an %

transaction. Ces arrhes sont généralement déposées dans un compte de garantie bloqué

qui est tenu conjointement au nom de I’acheteur et du vendeur. Déterminez le montant /SSUES youU may

qui sera acceptable pour I'acheteur et le vendeur. Dans plusieurs marchés, la norme est 2 hqve run into

a 3 pour cent du prix d’achat. Consultez aupres de votre chef d’équipe au sujet de la 5

facon de gérer les arrhes. Faites de méme pour 'acompte préférentiel (le cas échéant). when you were
new at writing
offers.

[l Délai pour Pacceptation du vendeur : Assurez-vous de préciser le délai pour

P’acceptation.

[} Conditions de financement : Assurez-vous que les conditions de financement seraient
acceptables pour I'acheteur et le vendeur.

[l Lettre d’approbation préalable de ’acheteur : Incluez cette lettre du préteur de
P'acheteur lorsque vous soumettez loffre.

[l Approbation du prét : Permettez un temps suffisant a 'acheteur pour finaliser son
financement. Consultez votre chef d’équipe pour le nombre moyen de jours ouvrables
auxquels il faut s’attendre.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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[J Date de la journée de finalisation : Assurez-vous que de la date de la journée de
finalisation conviendra a votre acheteur, a son préteur et a Uentreprise de journée de
finalisation. Le mardi, le mercredi et le jeudi sont les meilleures journées pour conclure,
parce qu’ils sont au milieu de la semaine; vous avez donc un jour ouvrable
supplémentaire avant et apres, au besoin, pour finaliser la transaction.

[J  Garantie de la maison : Révisez tous les aspects de la garantie de la maison.

L] Restrictions des réparations : Concentrez-vous sur les articles que 'acheteur veut
particuliecrement voir réparés. N’oubliez pas que la loi réglemente la somme d’argent que
le vendeur peut donner a 'acheteur. Expliquez les restrictions a votre acheteur.

[l Clauses spéciales ou imprévues : Il y a des conditions spéciales qui doivent étre
respectées afin de conclure le contrat, comme un rapport d’inspection satisfaisant ou
I'obtention du financement par acheteur. Rédigez soigneusement toute clause spéciale
ou tout imprévu que votre acheteur veut inclure dans l'offre.

[l Lettre de présentation : Joignez une lettre de présentation avec la soumission de

Poffre.

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

A vous la parole : Objections de I'acheteur quant

Instructor:

é | ’Offl‘e Break

participants

Scenarios de jeu de roles pour les objections ., groups of

Avec un partenaire, répétez ces scénarios pour surmonter les obstacles courants a la rédaction ~ [WO.

des offres.

Lorsque P’acheteur veut que le vendeur effectue des réparations Walk around
SCRIPT the room to

M./Mme Acheteut, jusqu’a ce qu’il y ait une inspection physique, nous ne saurons ensure that all

pas le prix de ces articles et nous pourrions trouver des réparations supplémentaires groups are

que nous voudrons négocier. Par conséquent, vous avez trois choix : .
performing the
1. Vous pouvez offrir moins d’argent au vendeur maintenant afin de compenser

ces articles. activity and to

2. Vous pouvez demander un crédit au vendeur maintenant pour la réparation de answer any
ces articles par votre propre entrepreneut. questions that

3. Ou, je conscille habituellement a mes clients d’attendre I'inspection physique etde ,,, ay arise.

négocier tous les articles a réparer en méme temps.

Comment voulez-vous que je négocie cette offre pour vous?

Ask for aha’s at

) . end of practice.
Lorsque le vendeur fait une offre faible

SCRIPT

M./Mme Acheteur, il y a trois fagons de négocier une transaction.

1. Vous pouvez faire une offre faible et risquer que le vendeur refuse ou fasse une

contre-oftre au plein prix afin de compenser.

2. Vous pouvez faire une offre plus proche du prix demandé et étre moins flexible

s’ll y a une contre-offre.

3. Sivous voulez vraiment cette maison et étes préoccupé qu’un autre acheteur
'acquiere, vous pouvez faire une offre au plein prix et donner au vendeur ce

qu’il veut.

Le choix vous appartient. Comment voulez-vous que je négocie cette offre?

Durée : 5 minutes

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Instructor:
Tell participants
that for their

first few offer

documents, they

should ask their
Team Leader,
Productivity
Coach, or ALC
member to
review them
before
submitting to

the listing sales
representative.

FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES

3. Présenter I'offre au représentant commercial de
I'inscription

1. Communiquez immédiatement avec le représentant commercial de I'inscription pour
'aviser qu’une offre sera présentée.

2. A Paide d’eEdge, invitez le représentant commercial de Pinscription dans la boucle

d’achat et soumettez I'offre pour la révision et la signature électronique de leur client.
3. Demandez une réponse dans le plus court délai permis par votre marché.

4. Sile vendeur fait une contre-offre, consultez votre acheteur pour soit 'accepter, ou
en présenter une contre-offre.

A ce point, il est important de rappeler a votre acheteur les conditions actuelles du marché.

Lorsqu’il y a une contre-offre a Poffre de votre acheteur et que votre acheteur veut y présenter
une autre contre-offre, il est important d’avoir la bonne perspective.

SCRIPT

M./Mme Acheteur, en faisant une contre-offre, le vendeur vous a, essentiellement,

vendu sa maison pour 200 000 $. Si nous présentons une contre-offre a 195 000 §,

cela permet au vendeur de refuser, ou accepter une autre offre entretemps. C’est un
risque de perdre votre maison de réve pour 5 000 $. Acceptez-vous ce risque?
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Représenter le vendeur

Lorsqu’un acheteur fait une offre sur la propriété de votre client, trois actions doivent étre prises :

1. Recevoirt l'offre.
2. Rassembler les informations au sujet de acheteur.
3. Présenter I'offre a votre client.

4. Répondre a loffre.

1. Recevoir I'offre

Premicrement, remercier le représentant commercial de ’'acheteur pour Poffre. Si vous savez, ou
vous pensez qu’il y aura d’autres offres, avisez le représentant commercial de I'acheteur a ce
moment; cela créera un sentiment d’urgence. Révisez ensuite I'offre pour la précision et

Pintégralité, a 'aide de la liste de contrdle a la page suivante.

2. Rassemblez les informations au sujet de I'acheteur

Ayez comme objectif d’en apprendre autant que possible au sujet de I'acheteur et de ses

motivations. Posez des questions au représentant commercial de 'acheteur comme :
B Depuis combien de temps 'acheteur cherche-t-il?
B A-t-il une approbation préalable par un préteur?
®  A-t-il quelque chose a vendre?
Sl est de Pextérieur de la ville, pourquoi déménage-t-il dans la région?
B Pourquoi a-t-il choisi cette propriété particuliere?
®  Comment est-il arrivé au prix de son offre?

B A-t-il fait d’autres offres sur d’autres propriétés? Le cas échéant, qu’est-il arrivé lors

de ces négociations?

Plus vous en savez au sujet de 'acheteur, plus vous et votre vendeur serez préparés a répondre.
Si une contre-offre est nécessaire, I'objectif est de répondre a 'acheteur avec une probabilité

élevée de savoir la réaction a la réponse.
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Liste de controle pour la révision d’une offre

L] Adresse : Assurez-vous que I'adresse est pour la bonne maison!

[l Prix : Vérifiez si I'offre est dans la fourchette des attentes du vendeur.

[J Arrhes : Assurez-vous que les arrhes précisées sont acceptables pour le vendeur. Vérifiez
que le total des arrhes, du solde de 'acompte et du prét égalent le prix d’achat. Révisez aussi

I'acompte préférentiel (le cas échéant).

[l Délai pour Pacceptation : Vérifiez le délai de réponse pour votre vendeur. Assurez-vous de
faire parapher le contenu par votre vendeur si vous dépassez le délai.

[l Approbation préalable : Confirmez que I'acheteur est approuvé au préalable par un
préteur.

[l Approbation du prét : Assurez-vous d’avoir une date précise pour I'approbation formelle et
définitive du preét.

L] Conditions de financement : Assurez-vous que les conditions de financement sont
acceptables pour le vendeur.

[l Date de la journée de finalisation : Assurez-vous que la date de la journée de finalisation
sur 'offre convient au calendrier de votre vendeur.

[l Garantie de la maison : Révisez tous les aspects de la garantie de la maison.

[l Transferts : Révisez les appareils et les accessoires demandés par 'acheteur aupres du
vendeur. Assurez-vous qu’ils sont tous transférables.

[J Réparations : Révisez toutes les réparations demandées aupres du vendeur.

[l Clauses spéciales ou imprévues : Révisez minutieusement toutes les conditions liées aux
couts de finalisation, aux demandes, etc.

[l Association des propriétaires résidentiels (HOA), divulgation du vendeur,
divulgation de moisissure : Assurez-vous que le vendeur remplit ces documents.
Demandez au vendeur de signer ou de parapher les documents, au besoin. Assurez-vous de
vérifier que I'acheteur a aussi paraphé et signé aux endroits appropriés.

[l Date de possession : Négociez la date de possession par I'acheteur apres la date de

finalisation afin de permettre un temps suffisant au vendeur de quitter et nettoyer la
propriété, si possible.
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3. Présenter I'offre a votre client INSTRUCTOR:

, , .y Pass around
Vous avez recu une offre du représentant commercial de 'acheteur et avez révisé cette offre afin

de vous assurer qu’il n’y a aucune question ou surprise. Il est le temps de présenter I'offre a votre your example
client. of a seller net
B Premic¢rement, communiquez avec votre client pour Paviser que vous avez une offre S heet for

a présenter. Informez-le du prix de 'offre et de la date du jour de finalisation. participants to
m  Sipossible, présentez Poffre 4 votre client en personne. Apportez votre ordinateur  /€V/IEW.

portable ou votre tablette lors de votre réunion avec votre client afin de réviser Recommend. a
Poffre et répondre en ligne. Si le vendeur est a I'extérieur de la région, vous pouvez
toujours présenter offre a 'aide d’eEdge et en discuter par téléphone. source for

them to
B Maintenez un ton de conversation aussi positif que possible en tout temps. Ne

critiquez jamais 'acheteur, son représentant commercial ou son offre. download and

create their
®  Expliquez loffre. Discutez du nombre de jours sur le marché, le nombre de visites et

révisez la juste valeur marchande mise a jour afin de donner un contexte a votre own net sheet
client. template.

Prendre une décision

Arrivez a un point d’entente positive avec votre client sur sa démarche a suivre. Expliquez qu’il a
trois choix :

1. Accepter Poffre : Si 'offre est raisonnable, il pourrait accepter I'offre

immédiatement. Rappelez au vendeur que s’il accepte l'offre, la propriété est vendue.

2. Faire une contre-offre : Consultez votre client pour déterminer le montant d’une
contre-offre raisonnable. Inscrivez le montant de la contre-offre sur le contrat, ou

préparez un formulaire de contre-offre et demandez au vendeur de la parapher.

3. Refuser I’offre : Si offre n’est pas raisonnable, le vendeur peut la refuser. Le

vendeur pourrait décider ou non d’inviter 'acheteur a soumettre une nouvelle offre.

« Votre objectif est de concentrer votre vendeur sur une
reponse. Non si l'offre est bonne ou mauvaise,

ni i l'acheteur est realiste ou non. »
Chris Heller, directeur général, KWRI
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Instructor:
Break
participants
into groups

of two.

Walk around
the room to
ensure that
all groups
are
performing
the activity
and to
answer any
qguestions
that may

arise.

Ask for aha’s

at end of
practice.
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A vous la parole : Présenter une offre

Scénarios de jeu de roles pour la présentation de I'offre a votre vendeur

Avec un partenaire, répétez les scénarios pour la présentation d’offres sur les deux prochaines

pages.
Présenter Poffre initiale a votre vendeur
SCRIPT

Bonjour, ici (nom) chez Keller Williams Realty. Nous avons une offre a vous
faire réviser. Je vais regarder offre avec vous; est-ce un bon moment? Bon, I'offre
recue est pour ___ § (prix de l'offre). Ils donnent _ $enarrheset %
comme acompte total. Ils veulent conclure le (date) et demandent des

restrictions de réparation de %. Que pensez-vous?

Présenter une offre basse a votre vendeur

Ne critiquez jamais et n’affichez jamais une attitude négative au sujet d’une offre basse.

Présentez tous les points d’entente avant de discuter du prix ou d’autres désaccords.

SCRIPT

Bien, c’est inférieur a notre prix demandé, mais c’est une offre, donc il faut décider

ce que vous voulez faire.

Recommander que votre client accepte ’offre

SCRIPT

Je vous encourage de penser sérieusement a cette offre et a la valeur de respecter
vos objectifs de déménagement; a long terme, le respect de votre objectif global de
vendre votre maison est le besoin le plus critique, n’est-ce pas?

Votre propriété est sur le marché depuis jours, et le temps moyen sur le marché

dans cette région est jours.

Les acheteurs regarderont les mémes données, il verront que la maison de votre
voisin a été vendue pour seulement $ et que la maison au coin de la rue a
été vendue pour $. Ils vont vouloir payer la juste valeur marchande

comparable a ces autres ventes.

Si vous acceptez cette offre, la probabilité de respecter le jour de finalisation et votre

objectif est a 100 %. Vous voulez atteindre votre objectif, n’est-ce pas?
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Recommandez que votre client fasse une contre-offre

SCRIPT

Nous regarderons toute offre comme une chose positive, au début. Nous
recommandons toujours une contre-offre, plutdt que le refus d’une offre. 1l est
possible que nous puissions la négocier la ot nous la voulons. Préparons une
contre-offre solide. Nous devons leur retourner rapidement afin de faire avancer le

processus et déterminer si nous pouvons faire fonctionner cette offre.

Je pense que nous devons nous concentrer sur le prix que vous voulez pour votre
maison. Cette offre a part, si vous pouviez vendre cette maison et conclure 'entente
dans trente jours, seriez-vous a I'aise de vendre aujourd’hui? Préparons une contre-

offre qui nous mettrait dans la fourchette de prix qui vous met a I’aise.

N’oubliez pas que ce ne sont pas toutes les offres qui seront acceptables, mais c’est
un bon signe que nous en avons re¢u une. Votre maison est sur la liste de cette
personne a titre d’'une des meilleures maisons pour I'argent. Je communiquerai avec

lautre représentant commercial et lui demanderai comment ils sont arrivés a ce prix.

Durée : 15 minutes

Découvertes de I'activité
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4. Répondre a l'offre

Lorsque vous et votre client avez pris une décision sur la facon d’avancer selon I'offre que vous

avez recue, vous devrez répondre au représentant commercial de 'acheteur.

B Avisez le représentant commercial de acheteur de la décision de votre vendeur. Si
vous présentez une contre-offre, préparez le document dans eEdge, ensuite
présentez-la en personne, si possible. Demandez une réponse dans les 24 a

48 heutes, ou le plus court délai habituel pour le marché.

B Silacheteur accepte la contre-offre, demandez au représentant commercial de
'acheteur d’obtenir la signature de son client.

B Lorsque les deux parties ont signé le contrat, récupérez-le, le chéque des arrhes et le
cheéque de 'acompte préférentiel (le cas échéant) du représentant commercial de
'acheteur. Le représentant commercial de I'acheteur peut livrer le cheque des arrhes
a I'entreprise de jour de finalisation, ou le mettre dans un compte de garantie bloqué.
Consultez votre chef d’équipe afin de déterminer la fagon dont les arrhes, les

acomptes et 'acompte préférentiel (le cas échéant) sont traités dans votre région.

Présentation d’une contre-offre au représentant commercial de ’acheteur
SCRIPT

Bonjour, (représentant commercial de I'acheteur). Ici chez Keller
Williams Realty. Merci de votre offre; nous sommes reconnaissants. Elle est
passablement inférieure a ce que le vendeur espérait.

Faites une pause et attendez qu’il indique son accord.

Les vendeurs sont revenus avec une contre-offre raisonnable qui devrait étre
acceptable. La contre-offre de 'acheteur est $. Les autres conditions de
votre offre sont acceptables, a 'exception de . I s’agit de quelque chose
qui sera acceptable a tout le monde; votre acheteur obtient une maison dans le
marché, le vendeur vend a un prix raisonnable et nous pouvons tous avancer pour

conclure, étes-vous d’accord?
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Instructor:
Break

participants into

1. Séparez-vous en groupes de deux. Une personne sera le représentant commercial,
Pautre ’acheteur/le vendeur.

2. A Paide du formulaire rempli de Poffre d’achat que votre instructeur vous a donné,

groups of two.
Give each pair

two copies of

prenez des tours a présenter Poffre comme le représentant commercial de Pacheteurfhe complete

ensuite le représentant commercial du vendeur.

3. Changez ensuite de roles avec votre partenaire.

Durée : 25 minutes

offer-to-
purchase form
that you brought

to class.

Découvertes de l'activité

Have them take
turns presenting

the offer as a
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buyer sales
representative
and then as a
seller sales

representative.

Ask for aha’s at
end of practice.
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mstructor: ——— Préparer la scene pour une negociation positive
Tell:

We will discuss Que vous représentiez I'acheteur ou le vendeur, Pobjectif est le méme; entamer un processus
positif de négociation, efficace qui mene en fin de compte a une entente gagnante-gagnante.

negotiation
deeper in the
P Accepter
next power
session. Idéalement, si 'inscription et offre ont un bon prix, le vendeur acceptera la premiére offre de

I’acheteur et passera directement au processus de contrat a la signature, passant ainsi toutes les

négociations sur le prix.

Refuser

11 est aussi possible que le vendeur refuse immédiatement la premicre offre de 'acheteur; peut-
étre a-t-il recu et décidé d’accepter une meilleure offre, ou offre était tout simplement trop
basse. Dans ce cas, le représentant commercial de ’'acheteur devra déterminer si « non » veut

réellement dire « aucune entente ».

Contre-offre

Cependant, la réponse la plus courante a une premicre offre basse est une contre-offre par le
vendeur. Il s’agit d’un signe que le vendeur trouve intéressante I'offre de I'acheteur et a présenté

une invitation a négocier.

Bien que vous ne pouvez pas controler ou prédire les actions ou les décisions du client ou du
représentant commercial de chaque coté de 'entente, vous avez le controle complet de ce que

vous dites et faites afin d’influencer un processus positif de négociation.

A la prochaine séance, nous examinerons de fagon plus approfondie 'art de la négociation.
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Concentration de ’expérience
du client

Reconnaitre que les clients ont la priorité est une des neuf croyances fondamentales de Keller
Williams Realty; le WI4C2TS. Ce systeme de croyances guide la fagon dont les associés de Keller

Williams se traitent et traitent leurs clients.

Mettez une forte emphase sur la fondation d’une négociation gagnante-gagnante et le jour de
finalisation subséquent. I.’objectif est que tous les clients qui font affaire avec vous aient une

expérience positive.

Croyances fondamentales de Keller Williams

WI4C2TS

Gagnant-gagnant : ou pas d’entente

L’intégrité : pour faire ce qui est bien
La clientele : toujours en premier
L’engagement : en toutes choses
La communication : chercher d’abord a comprendre
La créativité : les idées avant les résultats
L’esprit d’équipe : ensemble, on accomplit davantage
La confiance : commence avec I'’honnéteté

Le succes : par 'effort des gens

Un des elements fondamentaux les plus importants en affaire,
ainsi que dans sa vie personnelle, ¢’est la decision de non

seulement prendre des engagements, mais de les respecter.
Mo Anderson, vice-président du conseil, Keller Williams Realty
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Tout rassembler

1. Plan d’action
2. Préparation pour le prochain cours
3. Rappels

Plan d’action

FAIRE ET RECEVOIR DES OFFRES

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

Action

Date butoir/échéance

Identifiez les ressources de votre centre
d’affaires pour réviser les documents avant de

les soumettre aux clients.

Renseignez-vous pour savoir comment
obtenir les formulaires nécessaires au
processus de Poffre (consultez le MCA).

Répétez vos scénarios.

Préparez-vous pour le prochain cours.

Téléchargez les travaux préalables.

Apportez votre téléphone, votre ordinateur portatif/tablette

et votre base de données a tous les cours.
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Préparation pour le prochain cours

Instructor: ) ) , o , .
Préparez-vous pour votre prochain cours en faisant la mission avant la prochaine session de

Ensure that réflexion Ignite prévue.

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

are preparing
with their next

Mission!
IGNITE Mission 10

Faites cette MiSSION avant d’assister & la session de réflexion 10 d’lgnite

TERMINE et : : i :
v 1. 10/4 quotidien — développez une habitude de production de piste
D Faites votre 10/4 quotidien!
D Ecrivez des notes sur les résidences que vous avez examinées et apportez-les en classe pour les partager
D Préparez votre compte rendu — soyez prét a faire part de vos résultats quotidiens de 10/4 en classe
TERMINE : ;
N 2. Approfondissez votre apprentissage
D Exercez des scripts avec un partenaire
TERMINE . e T .
V 3. Se préparer pour les négociations — regarder un maitre KW
D Regardez : Négociation (série en quatre parties) (27 minutes 30 secondes) u
O Regardez : Négocier des ententes gagnant-gagnant (8 minutes 25 secondes) n

TERMINE 4. Apprendre a connaitre les problémes de négociation les plus fréquents —
v avec scripts de réponses

D Téléchargez i partir d’Ignite sur KWUConnect, le Livre des scripts et en particulier les scripts de
négociation. Etudiez ces scripts et soyez prét a les utiliser en classe

TERMINE ;5 : g g
%) 5. Suivi— sur la session de réflexion précédente

D Effectuer des activités du plan d’action dans la session de réflexion précédente

TERMINE 5 ; 3
4 6. Faites grandir votre base de données — avec vos contacts actuels

D Apportez votre liste de contacts préparée et votre ordinateur portatif ou votre tablette au prochain

cours Ignite

*Accédez a des vidéos de KWUConnect.com, Ignite. Besoin d’aide? Communiquez avec votre coordonnateur de la technologie ou
ambassadeur technique de votre centre d’affaires ou envoyez un courriel a support@kw.com,

UNIVERSITY
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A vous la parole - Préparez-vous

Recherche de clients ciblée

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

1. Préparer — Créez votre liste d’appels pour le prochain cours.
2. Passez alaction — 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 le prochain cours, vous vous concentrerez sur les gens de votre passé avec qui vous
n’avez pas communiqué depuis longtemps (collégues de travail, étudiants, enseignants, collegues
d’emplois antérieurs, etc.), en plus des recommandations.

Industrie Nom(s) et numéro(s) de téléphone

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

Allow time for

c , : .
APPErs i Quelles sont les trois options par lesquelles un vendeur peut

répan@dee a une offre?

Training to

complete this
Recall sheet. 2. Counter

Ask for their 3_Reject

answers

before
supplying the Qu’est-ce qu’une déclaration de divulgation du vendeur?

correct ones. A document that provides detail on any physical problems with

the property of which the seller is aware. This document may
also detail conveyances.

Qu’est-ce qu’un bilan de I'acheteur?

An estimate of the seller’s day of completion costs based on a
specific offer on the home.

Que sont les arrhes?

A deposit made to a seller showing the buyer's good faith in a

transaction. Earnest money is typically held jointly by the seller

and buyer in a trust or escrow account.

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

200 new + your existing Mets

Combien de nouveaux contacts avez-vous aujourdfi3ow, 100!
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De la decouverte a la realisation
DECOUVERTES

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

Qunelles sont vos révélations?

GCOMPORTEMENTS

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.
Quiels comportements aveg-vous l'intention de changer?

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

accountability tool, timeblocking on calendar.

Quels ontils utiliserez-vous?

RESPONSABILITE

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.
Quelle forme prend la responsabilité pour ceci?

REALISATIONS

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?
Omne ferez-vons?
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e urvose of R@AliSAtiONS de 1a semaine

this section is
to work on
accountability
and mark
progress.

Use this time
to recap,
encourage,
and
congratulate
the
participants fo

what they have

Utilisez le tableau ci-dessous pour suivre votre progres.

Prochaine compétence Début
Mise en place

Continuer a maitriser
en pratiquant ...

Analyse et recherche du
marché

Qualification des acheteurs

Analyse des besoins de
I'acheteur

Etablissement des attentes de
service

- Répétition de la consultation

de P’acheteur

learned and

Qualification des maisons
pour votre acheteur

accomplished

thus far.

Répétition des compétences
de visites

Have the

participants

Répétition des scénarios pour
aider les acheteurs lors du
processus de prise de décision

review this

page and put a

Rédaction et présentation
réussie des offres

check mark in

the columns

Réception des offres

that best
describes their

progress.

Répétition des scénarios que
vous pouvez utiliser pendant
le processus complet de

Poffre

Remind

Préparation de la scene pour

une négociation positive

participants to

launch all

Combien de contacts avez-vous ajoutés a votre base de
données cette semaine?

contacts on a

touch
campaign.
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Ameliorez votre apprentissage

Regardez dans KWUConnect

B Apercu de myTransactions

B Inscription et configuration de myTransactions
B Téléchargement des documents par courriel

B Gestion de plusieurs offres dans myTransactions

B Simplification du processus du contrat
p p

Utilisez des outils

1:27

2:05

2:34

4:22

8:35

Liste de contrdle pour la préparation d’une offre
Liste de contrdle pour la rédaction d’une offre

Liste de controle pour la révision d’une offre

Web

https://www.dotloop.com

Formation supplémentaire

Cours sur les contrats du centre d’affaires

Cours technique du centre d’affaires pour myTransactions sur eEdge
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Corrections/journal des suggestions d’Ignite

Votre nom : Centre d’affaires : Date :

Numéro | Changement
de page

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

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