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HABITUDES EFFICACES POUR ATTEINDRE ET
DEPASSER VOS OBJECTIFS PROFESSIONNELS

IGNITE SESSION DE REFLEXION N° 12

Instructor Version

Dans ce chapitre...

e Concentrez-vous et gardez le cap
e Connaissez vos chiffres
o Assumez la responsabilité de vos objectifs

e Préparez I'avenir de votre entreprise
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Instructor:
Timing: 3 hours

Take-Aways of This Chapter:

This session stresses the value of knowing and improving conversion rates. Participants
will also discuss what comes after Ignite. As Ignite comes to an end, this is the time to
celebrate wins! You will be asking sales representatives to share what they learned in
lgnite and what they will commit to beyond Ignite.

1. Check in on what you’ve accomplished.

2. Evaluate wins and opportunities and make adjustments.

3. Develop a habit of tracking your numbers and taking action to continually
improve your conversion rates.

4. Commit to a plan for maintaining the powerful habits you've developed in Ignite
to reach—and exceed—your business goals.

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.

Daily calls - every class will include Real Play calls

Pearls of wisdom

Evaluate wins and opportunities

Revisit your goals

Conversion rate

S AW N~

Commit to action

You, and all the Ignite faculty, have worked hard with the Cappers in Training. It’s now
time to wrap up Ignite and although this may be the last session, the teaching and
mentoring continues. You have helped them in starting their real estate business, you
have shown them what a successful sales representative looks like, and you have given
them the tools they will need to succeed. Today we put it all together for them to go
out and rock it.

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

Attentes d,anourd,hUi Quickly cover the

expectations for

. ] today.
Champlons en formation
1. Tablez sur ce que vous avez accompli. Cover this page
) thoroughly and make
2. Evaluez les gains et les occasions, et faites les ajustements voulus.

sure everyone s
3. Prenez I'habitude de suivre vos chiffres et de prendre des mesures afin d’amélegefy ro move

continuellement vos taux de conversion. forward! They are

4, Adoptez un plan pour maintenir les habitudes efficaces que vous avez dévelogpéescted to do a lot
dans Ignite pour atteindre, et dépasser, vos objectifs professionnels. in this class and are
expected to have
Formateur d, Ignlte Comp/e[ed their
) o . R Mission.
1. Présentez des vidéos sur des modéles de réles remarquables en classe, lecas ]
échéant. lgnite is designed for
a lot of DOING, not
2. Investir la majeure partie de leur temps envers des activités en classe.

Just listening and
3. Agir en tant que modeles de ce qu'il faut pour avoir beaucoup de succes. Guideageh/ng, because
soutenez les « Cappers » en formation en les tenant responsables de leur
10/4 quotidien et leur mission préalable, et lors de I'activité d’appels
téléphoniques, effectuez des appels avec la classe.

doing is where the
learning happens!
Remember there are
expectations for you
too! Be sure to abide
by these. Help

students be
successful!

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Instructor: Révélation de |’aCti0n

Hold participants

accountable for
this work Il'y a trois volets a la révélation de I'action.

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

Ask fon , . . i .
sk questions a. Répondez a des questions sur les vidéos visionnées.

about the Mission

. b. Fournissez vos révélations de la mission.
videos.

Ask for aha’s on 2. Annoncez les résultats de votre activité 10/4 quotidien de la veille et révisez le

s 4 1ecitac]
how technology, tableau des classements. Célébrez les réussites!

specifically eEdge 3. Effectuez les appels réels en classe.
can help with
negotiating. IGNITE Mission 12

Faites cette MiSSION avant d’assister & la session de réflexion 12 d'lgnite

, TERMINE | 4 *10/4 quotidien — développez une habitude de production de piste
Ask for aha’s
| Faites votre 10/4 quotidien!

from doing the O

Kcrivez des notes sur les résidences que vous avez examinées et apportez-les en classe pour les partager

Mission an d O Préparez votre compte rendu — soyez prét i faire part de vos résultats quotidiens de 10/4 en classe
WO/'/(I/?g on the/'r O Apportez des cartes de note, des cartes de visite et des étampes pour les notes écrites
] TERMINE . .
Dail, y / 0/ 4. \ 2. Approfondissez votre apprentissage
O Exercez des'scripts avec un pastensire; continuallerment]

Inscrivez-vous 3 BOLD lorsquiil est offert dans votre région. Interrogez un chef d’équipe au sujet de
O BOLD et renseignez-vous sur BOLD dans le site Web d’encadrement KW MAPS Coaching au

www.mapscoachingkw.com.

TERMINE

v 3. Perles de sagesse : apprenez des autres
Faites une entrevue avec jusqua cing agents prospéres dans votre centre d’affaires et demandez-leur ceai :
D 1) Quels sont vos conseils pour obtenir une production efficace et durable dés que possible?
2) Quel est votre secret pour la longévité et la prospérité dans le domaine immobilier?
Soyez prét a partager en classe.
TERMINE i i s o
v 4. Suivi - sur la session de réflexion précédente
| Effectuer des activités du plan d’action dans la session de réflexion précédente
TERMINE . i £
N 5. 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? C Juez avec votre 1 ur de la technologie ou
@k

ambassadeur technique de votre centre daffaires ou envoyez un courriel s

UNIVERSITY
® 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1
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Rapport sur le 10/4 quotidien

Remarque : Pour obtenir de I'aide avec I'utilisation de myTracker, consultez les instructions

au dos de la page de la mission.

Rendez compte de vos activités sur le 10/4 quotidien

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

réussites!

Champion en formation

10 contacts
ajouteés

10 connexions

10 notes

Résidences
examinées

9.

10.

11.
Instructor

12have students report on i

the Dail

4. T

his is to one

EVERY

13 / . Students should have
leaderboard results in thé

ntered their

sroom (on 4

Vities into th

‘éctor if you

fectronic myTr:

one.)

e — SHow Th

142. In addition, have each

stude

er fil

in hi F numb

ers or can fi

the ers

150n a white board or flip ¢

Technigues such as comp

p

hart that is

qg

iyed in the sr

itions will pron

0om.

broductivity

comradery i

classroom—refer to your Ignite Instructor Tools for ideas and inspiration.
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A vous la parole : production d’indices pour
Instructor: .
Remind les affaires

participants Situation réelle d’un 10/4 quotidien réel
that Real-Play is
a money- 1. Commencez en disant un message affirmatif a voix haute :

making activity — «Je suis al'aise pour faire des appels chaque jour parce que je sais que j'aide des gens! »

done in the 2. Prenez votre téléphone et votre liste de contacts, et appelez les références qu’on
classroom with vous a données.
the support and 3. Inscrivez les résultats ci-dessous.

guidance of you m  objectif n2 1 : Faites des appels pendant 20 minutes et entrez en contact avec

and fellow autant de gens que possible.

students. N s .
m  objectif n2 2 : Demandez des références a chaque contact et offrez votre

Remind them application.

that you are o )
] m  objectif n? 3 : Fixez un rendez-vous.
serious about

thern p@difitats

successfulin

this bonmess/ Nymero de AgplEALa Nom de la référence Résultat de I'appel
téléphone Vv

4, Ecrivez une note a deux ou trois personnes que vous avez appelées pour les
remercier de leur temps.

Durée : 20 minutes

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

Félicitations, vous en étes maintenant a la derniéere session de réflexion!

Par le biais de Ignite, vous avez effectué les activités Daily 10/4 et suivi vos chiffres dans
myTracker. Vous avez réservé des plages de temps pour vos activités quotidiennes et
vous travaillez en vue d’atteindre vos objectifs.

Vous avez appris que |"état d’esprit, I'attitude et votre approche de la vie comptent
beaucoup. En adoptant une attitude et une philosophie contribuant a la vie d’autres
personnes et la conviction profondément ancrée que vous faites le meilleur travail
possible pour chaque client, vous serez en mesure de faire croitre votre entreprise.

r

Vous étes ici

Pistes .
deventes e e o ¢

®
®
e © _® 45 o
® .0

@
Rendez-vous & J e
L]

Ententes oy o
Contrats s

Signature : jour de la paie! 6
N ——

Il'n’y a pas vraiment de secret pour reussir dans le secteur
immobilier : Vous suivez les meilleurs modeles, vous mettez
en place les meilleurs systemes et vous vous engagez a
suivre la meilleure formation. Ignite est la premiere étape

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

sur votre chemin vers la maitrise.
John Davis, president, Keller Williams Realty
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Vidéo

Regardez un maitre

Durée : 10 minutes

Regardez la vidéo « Un jour dans la vie d'un mega agent ».

Quelles sont vos découvertes?

Instructor:

Find this video
on the Ilgnite
Homebase or as
a link on
KWConnect.

Play the videos

and ask for
aha’s.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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A vous la parole : Perles de sagesse

Apprendre, partager, croitre! |nstructor:

Dans le cadre de votre Mission, vous avez été chargé de trouver cing personnes différentes Ask a few

et de leur poser deux questions. volunteers to
. . . . share their
1. Notez ci-dessous les trois réponses qui vous semblent les meilleures et le nom des
personnes qui vous les ont données. results and
oy s . . answers to
2. Soyez prét a en faire part aux participants du cours.
the
Quel. conseil donneriez-vous pour passer a une production efficace le plus rapidement questions.
possible?
u Debrief
- activity by
asking for
[

volunteers to
share aha’s.

Quel est votre secret de longévité et de prospérité dans une entreprise immobiliére?
|

Durée : 10 minutes

Découvertes de I'activité

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

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Faites que les choses

Go over the five
steps, giving

abOUtissent examples of how

you incorporate

N’importe qui peut réussir, mais ce n’est pas tout le monde qui y parviendra. Pourquoi? these steps into
Ceux qui réussissent ont de la concentration, la capacité d’axer leurs pensées et leurs your daily habits.
actions sur les taches les plus importantes.

1. Comment arrivez-vous a créer un plan personnel et a vous concentrer sur
I'essentiel?
Follow a big plan built from a Big Model and make the implementation process my
focus Aim high and don'’t allow my goals to be a ceiling to my achievement. Do not
armtoo-fow,—so1dorr'tstoptrying-oncet+hit-my goal—Makethe-Darty16,/4activities
my focus. Time block the Daily TO/4 to protect the time to accomplish these, which
gives me focus.

2. Comment réservez-vous des plages de temps pour obtenir votre concentration?

blocking keeps me focused, free of distractions, and doing what I've committed to. /

need to take 2-4 hours of focused effort to accomplish what | need to do. It’s important

) P I -
oarers o nrnerrapgeiiic.

The reward from daily and focused time-blocked lead generation is huge!

3. Comment la responsabilisation vous sert-elle a maintenir votre concentration?

: ; et s—anct-stayingf e chibicetit

need to acknowledge the Iimits of my ability to focus and choose carefully what |

need to focus on and then find ways to help maintain that focus at a high level

_— e 411 to b ilit i LS o 1]

rp/y an ;Jf'r'nllnf';l/‘)i//fll/ coaches, teams, and partners

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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4, Comment vous assurez-vous que votre environnement appuie votre

concentration?
My environment builds me up and supports me. | am the gatekeeper to my

AP , , L : _
Physical environment. | will create a physical environment that is conducive

to productivity.

—who are in synergy with my goals.

5. Comment conservez-vous votre énergie pour maintenir votre concentration?

Maintaining long-term focus depends on me staying energized and

o5 iastic £ i L doaith » oo »

/<

717 C%

Maintenir I’énergie et la concentration

Mettez en ceuvre le « Millionaire Real Estate Agent Energy Plan ». Réservez une plage de
temps avant 11 heures chaque jour pour extraire de I’énergie des cinqg domaines clés
suivants; cela crée un élan qui portera tout au long de votre journée.

Pour obtenir ce type d’énergie... Faites ces activités...

1. Spirituelles Méditation et priére

2. Physiques Exercice physique et alimentation
saine

3. Emotionnelles Embrassades, accolades et rires

4. Mentales Planification et calendrier

5. Entreprise Générer des pistes

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

Review the parts of

Dans les Six perspectives personnelles, nous avons appris que la responsabilisation est un the 4-1-1 in detail.
outil permettant de changer continuellement les résultats dans votre vie, dans les domaineReview the three

qui comptent le plus, votre 20 pour cent. L'atteinte des objectifs est un résultat direct de lagoa/s: annual,
responsabilité. Pour appuyer la fixation de vos objectifs, nous vous recommandons d’utilise;nonthlyl
I'outil de productivité 4-1-1.

and
weekly.
Breaking annual

Que signifie 4-1-17

goals into realistic

4-1-1 désigne : monthly goals

gives participants

® 4 semaines ]
a picture of how

= 1 mois reaching annual

m lan goals is possible.

Give examples of 4-
Chez Keller Williams, nous utilisons I'outil de productivité 4-1-1 pour désigner les principale§_7 goals

priorités —les « grosses roches ». L’outil 4-1-1 vous permet de définir vos objectifs
hebdomadaires, mensuels et annuels. Etant donné que vos activités quotidiennes se
manifestent par vos résultats généraux, les objectifs que vous fixez sont une fonction
efficace et essentielle de la responsabilité envers votre entreprise.

Objectifs annuels

Vous devriez réserver un a trois jours chague année pour réfléchir a ces objectifs annuels et
les cristalliser. Soyez clair au sujet des « grosses roches », ces 5 a 7 objectifs déterminants
gue vous devez atteindre afin de considérer que votre année a été couronnée de succés.

Les objectifs annuels doivent refléter chacun des principaux domaines de votre vie. Il peuty
avoir plusieurs catégories, mais nous avons trouvé que les quatre domaines suivants sont
les plus utiles :

®  Travail : que ferez-vous?
m  Entreprise : qu’est-ce que votre entreprise ou votre équipe fera?

m  Personnel : que désirez-vous qu’il vous arrive sur le plan personnel (santé,
famille, du point de vue spirituel, éducatif, etc.)?

m  Personnel et financier : quelles améliorations souhaitez-vous sur le plan de votre
valeur nette (dettes réduites, investissements accrus, augmentation des actifs,
etc.)?

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

Vous devriez prévoir une a trois heures chaque mois pour revoir et affiner vos objectifs
mensuels. Concentrez-vous sur vos méthodes de réalisation. Comment vous positionnerez-
vous dans la poursuite de vos objectifs annuels? Commencez par répartir vos objectifs
annuels en tranches mensuelles. De plus, notez les principaux objectifs d’activités qui
entraineront ces résultats mensuels.

Lorsque vous déterminez vos objectifs mensuels, rappelez-vous de mettre les choses dans
I"ordre : tout objectif sur lequel reposent d’autres objectifs aura la priorité. Vous ne devriez
pas avoir plus de 5 a 7 objectifs mensuels. Ne planifiez pas plus qu’un mois a I'avance.

Objectifs hebdomadaires

Vous devriez réserver entre une demi-heure et une heure chaque semaine pour définir les
objectifs de la semaine a venir. Les objectifs hebdomadaires sont des leviers, des actions ou
des activités. Les leviers sont des objectifs qui sont des mécanismes ou méthodes de
réalisation (par ex. « Je prendrai contact avec 10 personnes chaque jour. »). Ces objectifs
hebdomadaires sont les étapes que vous franchissez en vue d’atteindre vos objectifs
mensuels et annuels. Les leviers sont les moyens d’atteindre les buts.

Notez a nouveau que vos objectifs hebdomadaires ne sont pas une liste de choses a faire,
mais plutdt une liste de choses obligatoires. Décidez de ce que vous devez faire cette
semaine pour atteindre vos objectifs mensuels, en n’oubliant pas de prioriser les choses.
Limitez le nombre de vos objectifs hebdomadaires a 6 ou 8 activités clés mesurables.

Repérez I'outil 4-1-1 sur mykw.kw.com sous Ressources.

lgnite est votre outil de mise en valeur. Il vous aide a atteindre
VoS objectifs professionnels et, plus importants encore, vos

objectifs personnels!
John Davis, président, Keller Williams Realty

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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A vous la parole : 4-1-1

Instructor:
Remplissez votre outil de planification pour I'annéery;s /s just an

A présent que vous comprenez les avantages du 4-1-1 pour la responsabilisation, il est example 4-1-1.
temps de créer votre propre Feuille de travail des objectifs d’action 4-1-1. Explain how the

Remplissez la Feuille de travail des objectifs d’action 4-1-1 a la page suivante. Des exemples weekly goals roll

ont été fournis pour vous aider & commencer. up to the monthly

oals and how
N’oubliez pas que les objectifs hebdomadaires se cumulent dans les objectifs mensuels, qui g

a leur tour se cumulent dans les objectifs annuels. the monthly

goals roll up the
annual goals.

Students can tear
this out.

Durée : 30 minutes

Découvertes de I'activité

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



18

ALLUMAGE - DECOLLAGE

kw

KELLERWILLIAMS.

OBJECTIFS

ANNUELS ANNEE

Saisir les objectifs p. ex. Ajouter 2 400 contacts @ ma base de données
annuels

OBJECTIFS

MENSUELS i

Saisir les objectifs p. ex. Ajouter 200 contacts a ma base de données
mensuels

OBJECTIFS HEBDOMADAIRES

SEMAINE 1 SEMAINE 2

Saisir les objectifs Saisir les objectifs
hebdomadaires hebdomadaires

Examiner 10 propriétés

Ajouter 50 contacts a la
base de données

Rédiger 50 remarques

Communiquer avec
10 personnes
rencontrées

Se rendre a 4 rendez-
vous d’inscription

Se rendre a 4 rendez-
vous d’acheteurs

OBJECTIF D’ACTION 4-1-1 FEUILLE

SEMAINE 3 SEMAINE 4

Saisir les objectifs Saisir les objectifs
hebdomadaires

Prénom Nom de famille

Avoir 25 conclusions d’entente
cette année

Me rendre a 16 rendez-vous
d'inscription

hebdomadaires

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

Dans la session de réflexion n2 1 : Lancez votre entreprise : vous fixez un objectif pour le

nombre annuel de contrats conclus en fonction du revenu annuel que vous souhaitez. Les

objectifs annuels peuvent étre répartis en objectifs mensuels, hebdomadaires et méme
guotidiens pour vous garder dans la bonne voie; vous arriverez méme a mesurer votre

progrés par rapport a ces objectifs. A ce moment-13, vous serez sans doute prét a accrofitre

votre objectif.

Entrez des valeurs pour A et B, et calculez les autres chiffres en suivant les formules mises a

disposition. Ensuite, évaluez vos gains et vos occasions.

D'ici cette méme date I'année prochaine, combien de revenu brut de commission

A. Revenu brut de
commission (GCl)

voulez-vous gagner?

19

B. Prix moyen de vente

Quel est le prix de vente moyen dans votre secteur?

chaque semaine

divisez le nombre total de rendez-vous par 48.

. . . Pourcentage
C. Commission Selon le prix moyen de vente, quelle est la commission ——..
moyenne moyenne que vous vous attendez & recevoir de chaque vente? yer
commission X B
Divisez votre objectif de revenu brut de commission par la
D. Contrats o . "
commission moyenne afin de déterminer le nombre de contrats A/C
conclus " . o
conclus qu'il vous faut pour atteindre votre objectif.
E. Contrats En présumant que la moitié de vos contrats seront conclus, il DX2
en suspens vous faudra deux fois plus de contrats en suspens.
F. Ententes En présumant que la moitié de vos contrats seront conclus, il EX9
signées vous faudra deux fois plus d’ententes.
G. En présumant que la moitié de vos rendez-vous meneront a des EX2
Rendez-vous ententes, il vous faudra deux fois plus de rendez-vous.
H. En présumant que vous travaillez 48 semaines par année,
Rendez-vous G/48

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Evaluez vos gains et vos occasions : procédez a une
autoréflexion sur vos actions

Notez vos réponses aux questions suivantes, puis communiquez-les aux participants du
cours.

1. Quels gains avez-vous engrangés au cours des quatre derniéres semaines?

Instructor:

Ask for volunteers
to share what 2. Quelles occasions d’amélioration avez-vous connues?

they’ve learned.
Celebrate the
wins/!

Ask what they
discovered during

Quelles sortes de pistes obtenez-vous? Vendeur? Acheteur? Qu’en est-il de la
qualité des pistes que vous obtenez? A quelle rapidité &tes-vous capable de les

convertir en rendez-vous?
lgnite.

Ask students to

share the rewards 4. En tant que PDG de vous-méme, évaluez votre performance a I'aide d’une échelle
theyve enjoyed de 135 (1 =amélioration nécessaire, 5 = excellent — aucune amélioration
these past weeks nécessaire). Pourquoi vous étes-vous évalué de cette fagcon?

5. Que ferez-vous différemment par la suite?

6. Partagez et célébrez votre succés! Expliquez aux participants du cours comment

vous vous étes récompensé au cours de ces derniéres semaines en ayant du succés
avec Ignite.

Durée : 10 minutes
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Connaissez vos chiffres

Avec quatre semaines cumulatives de repérage de votre activité et de vos résultats, vous
aurez une image exacte de vos chiffres essentiels et vous pourrez calculer les taux de
conversion importants. Dans le cadre de cette session, vous apprendrez I'importance de
faire attention aux chiffres.

Edifier une plus grande entreprise signifie plus de possibilités

pour vous ainsi que pour votre famille.
John Davis, président, Keller Williams Realty

Calculez vos taux de conversion

A présent, vous comprenez que le processus de pistes jusqu’a la conclusion fait passer les
pistes vers des rendez-vous, puis des ententes, puis des contrats, et enfin, vers le jour de la
finalisation qui rapportera des commissions. De plus, 'accent mis sur les pistes devient de
plus en plus une habitude grace a votre 10/4 quotidien.

Il devient dés lors important de suivre aussi votre taux de conversion. En connaissant votre
taux de conversion et en 'améliorant au fil du temps, vous augmenterez la rapidité a
laquelle vous faites avancer le processus de pistes jusqu’a la conclusion.

Bien qu'il existe plusieurs points de conversion que vous pouvez repérer, dans cette session
vous porterez votre attention sur le premier, c’est-a-dire les pistes menant aux rendez-vous.

© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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Instructor:
Ask a few
volunteers to
share their
results and
answers to
the
qguestions.

Debrief
activity by
asking for

volunteers to
share aha’s.

ALLUMAGE - DECOLLAGE

A votre tour — Taux de conversion

Calculez la performance et recherchez des améliorations.

1. A partir de myTracker, entrez le nombre total de contacts (C) que vous avez établis
chaque semaine dans Ignite, dans le tableau ci-dessous intitulé « Vos chiffres ».

2. Entrez le nombre de rendez-vous (R) que vous fixez chaque semaine.

3. Calculez votre taux de conversion en divisant le nombre total de rendez-vous par le
nombre total de contacts chaque semaine (R/C). Le rapport entre les contacts et
les rendez-vous indique combien de contacts vous devez établir, en moyenne,
pour obtenir un rendez-vous.

4. Répondez aux questions figurant sur la page suivante.
Exemple
Taux de
Contacts (C) Rendez-vous (R) conversion Pourcentage
(R/C)

Semaine 1 44 0 0/44 —
Semaine 2 29 0 0/29 —
Semaine 3 36 1 1/36 2,7 %
Semaine 4 49 2 1/25 4%

Vos chiffres

Taux de
Contacts (C) Rendez-vous (R) conversion Pourcentage
(R/C)
Semaine 1
Semaine 2
Semaine 3
Semaine 4
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Qu’avez-vous découvert?

B Y a-t-il eu une amélioration d’une semaine a I'autre?
Instructor:

Discuss the importance
of tracking the leads-

to-appointments

conversion rate until
m  Quelles mesures prendrez-vous maintenant que vous connaissez VOtreﬁéPﬁ%ants are
conversion? s
satisfied that they have
good control of it and
are improving.

Ameliorez votre taux de conversion de pistes a rendez-vous

Engagez-vous a améliorer votre taux de conversion de pistes en rendez-vous. Fixez-vous
comme but un nouveau taux et la date a laquelle vous I'atteindrez.

Mon taux de conversion actuel (en moyenne)

Mon taux de conversion visé

Date a laquelle j'atteindrai le taux de conversion
visé

Durée : 20 minutes

Découvertes de I'activité
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Instructor: Autres taux de conversion
Explain the three

Dés que vous aurez bien compris le taux de conversion de pistes en rendez-vous, vous
pourrez choisir d’améliorer d’autres taux de conversion. Quels autres taux de conversion
avez-vous l'intention de suivre?

conversion rates
and their
importance.

Leads-to- Taux de conversion

appointments

Rendez-vous a ententes signées
may be the best| ¢

for them to Irack ententes signées a contrats

right now, but
they can add Contrats a conclusions

more to track.
Keep them
focused on lead

generation as the
singular goal!
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A votre tour — Engagez-vous a agir instructor:

After students

A présent que vous avez examiné vos objectifs et vos chiffres, il est temps de vous engagera complete the
aglir. exercise have
several

Engagez-vous envers vos réves et objectifs volunteers

. . . . . . stand up and
Indiquez ci-dessous a quelles actions vous vous engagerez apres Ignite.

share what they

v Engagements are committing
to.

Je m’engage a continuer les activités du 10/4 quotidien.

Je m’engage a pratiquer mes scripts chaque jour.

Je m’engage a organiser des visites libres chaque semaine.

Je m’engage a inscrire toutes les personnes de ma base de données dans des
campagnes de prise de contact et a faire le suivi par téléphone tous les trois
mois.

Je m’engage a aller a rendez-vous chaque semaine.

Je m’engage a préqualifier les acheteurs et a obtenir une entente signée de
représentation de I'acheteur avant de montrer des maisons.

Je m’engage a préqualifier les vendeurs a I'aide d’une trousse avant inscription.

Je m’engage a fixer les prix de I'inscription pour assurer une vente a mes clients.

Je m’engage a gérer toutes les transactions de facon a réussir la conclusion pour
les deux parties.

Je m’engage envers le service aux clients et la création d’'une entente gagnant-
gagnant pour toutes les parties. Je m’engage envers 'outil 4-1-1 et j'assume ma
responsabilité a cet égard.

Je m’engage a suivre I’encadrement ou une certaine forme de responsabilisation
réguliére.
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Instructor:
After students
complete the

Engagez-vous envers la croissance grace a la formation
continue et aux ameliorations

exercise have |gnite n’est qu’une étape du voyage continu en direction de la réussite. Vous avez encore
several beaucoup de travail a faire. L'engagement envers la formation continue et les actions vous

volunteers maintiendra sur la voie de la réussite.

stand up and Indiquez ci-dessous a quelles actions vous vous engagerez apres Ignite. Ajoutez toutes les
share what mesures supplémentaires que vous prévoyez prendre.

they are

committing v Engagements

to.

Je vais lire/relire The Millionaire Real Estate Agent.

Je vais lire/relire The Millionaire Real Estate Investor.

Je vais lire/relire SHIFT : Comment les meilleurs agents en immobilier font face
aux temps difficiles.

Je participerai a la réunion de famille.

Je participerai au Mega Camp.

Je participerai de nouveau a Ignite.

Je participerai a BOLD lorsqu’il sera offert dans ma région.

Je suivrai la formation en technologie offerte dans mon centre d’affaires.

Durée : 15 minutes

* Consultez le dépliant BOLD sur la page suivante. Demandez a votre responsable d’équipe a
quel moment BOLD sera offert dans votre région, et inscrivez-vous! Consultez le site
http://mapscoaching.kw.com/bold pour vous inscrire.
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FRUSTRATED

NOT REACHING
YOUR POTENTIAL?

limiting beliefs

48,504 559,706

Take the
FIRST STEP
to BOLD FREE.
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Script désactive

Instructor:
This is an optional activity based on time. Please don’t skip other activities to do this one. Let
the Cappers in Training try their hand at scripts one more time in class and have fun. Give the

students the scenario or introduction and then have the students follow with the appropriate
script.

1. « Bonjour, je suis nouveau dans le secteur immobilier... »

1. Hello, this is
become a real estate sales representative with Keller Williams Realty.

_______ ! Do you have a moment? I'd like to share the exciting news that | have
With this new partnership, | have all their knowledge working for me. Plus, my clients get all my
enthusiasm and hard work. | thought about sharing this with you because | knew you would be
someone to help me grow my business.

2. Téléchargez I'application mobile KW.

2. 1'd like to share my real estate app with you. You can see what’s going on anywhere, from

your street to any place in North Americal It’s free, there’s no cost to you. | can send you a text
so you can link to it. Does that sound good?

3. Demandez une référence.

3. 1'd like to ask —who might you know from work, your neighbourhood, or a group you belong
to who's interested in buying or selling a home or investing in real estate? Can you think of
anyone right now? Thanks for taking a moment to think about it. If you do hear of someone with
a real estate need, will you keep me in mind?
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4, Faites en sorte qu’un AVPP accepte que vous alliez voir leur maison.

4. Good morning, my name is with Keller Williams Realty, and | noticed your home is for

sale. As a real estate customer service expert, | like to keep up with the inventory in this area so
| know what kind of buyers to bring. Would you be offended if | came over to view your home?

| promise | won’t ask you for your listing. The reason for my call is not to list your home. | would
simply like to put the home on my For Sale by Owner inventory list. Would today at 3:00p.m. or

tomorrow at 1.00p.m. be better for you?

5. Objection du vendeur — « Nous avons besoin d’un représentant ayant plus

5. Keller Williams is different. I’'m a partner with others in my office. We share in the profit of our
office. When one makes money it benefits the rest of us, too. So | have lots of motivated sales
representatitives and many years of experience working for you.

Is there anything anoth%l"/e)%%ifnl%gp})esentat/t/ve said they would do that for some reason | forgot
to mention? Did | cover everything you expected to hear? Sounds like you believe | can get your
home sold, so let’s move ahead now.

6. Déterminez le prix de la liste avec vos vendeurs.

6. Mr./Ms. Seller, the most important decision you will make is where you will price your
property. Pricing your home at fair market value will attract more buyers. Attracting more buyers
normally results in a higher purchase price. Overpricing your home results in a longer market
time and possibly a lower price. Would you like to price your property to sell quickly, or will you
price your property where it could take longer to sell? The choice is yours. What would you like
to do?

7. Objection liée au prix — « Pouvons-nous fixer un prix légerement supérieur et le
réduire plus tard? »
7. Option 1. Here’s what frightens me about pricing higher. People who have seen many houses

will find yours, but they won'’t look at it because of the price. We don’t want to drive buyers
away, we want to attract buyers. We want them to make offers. Does that make sense?

Option 2: The greatest number of showings comes in the first three weeks. If they see the house
is overpriced, they walk away and we don’t get them back. Let’s get one or more people to make
an offer right away. If multiple buyers like your price, they might even compete and drive it

higher. Wouldn't that be great? . _
© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C
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8. Travailler avec les acheteurs — « Je n’ai pas le temps d’aller a votre bureau;
pourriez-vous me rencontrer a la maison? »

8. Because your time is so valuable that’s exactly why we need to get together at the office. See,
the 25 minutes we’re going to spend at the office is literally going to save you 5 to 10 hours of
looking at houses. When we get together at the office, I'll be able to pull up every property that
matches your specific criteria, we’ll be able to view the photos and virtual tours in my office
before taking your time to drive by them or even better than that, spending your gas to drive by
them, so when is best time to come to the office, is it weekends or weekdays? We will also be
able to see if there are any contingencies or other issues that will not be apparent by just doing
a tour. If there is something that would eliminate the home, better to know upfront.

9, Votre acheteur veut que le vendeur fasse des réparations qui ne sont pas

9. | understand this is important to you. In my experience, repairing this item typically costs
about $700. While that’s not inconsequential, is it worth losing this house? All things being
equal, if the seller had a competitive offer for exactly $700 more and gave you the chance to
match t/}%qj%’%sia%e%rder to keep the house, wouldn’t you want to match that offer?

10. Recommandez a votre client de faire une contre-offre.

10. We look at any offer as a positive thing, initially. We always recommend a counteroffer
instead of rejecting an offer. It may be that we can negotiate this up to where we need it to be.
Let’s put together a solid counteroffer. We need to get it back to them quickly to keep things
rolling and see if we can make this offer work.
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Tout rassembler

1. Plan d’action

2. Rappels

Plan d’action

Action Date
butoir/échéance

Suivez les cours de formation dans votre centre d’affaires.

Révisez vos chiffres et faites le suivi.

Mettez en place un processus de responsabilisation et
respectez-le a la lettre.

Continuez a rencontrer votre équipe et (ou) partenaire de
responsabilisation.

Réservez des plages dans votre calendrier pour des éléments
d’action.

Continuez a pratiquer les scripts et les maniéres de traiter les
objections.

Continuez a travailler avec votre 10/4 quotidien.

Le voyage continue...
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Instructor:
Allow time for
participants to
complete this
Recall sheet.

Ask for their
answers and
comments and
reinforce their
aha’s.

Ask how many
contacts
everyone
added.

If you were
having a
contest, now is
a good time to
congratulate
the winner.

Ask about their
big goals.

ALLUMAGE - DECOLLAGE

Rappels

Quelles sont vos trois principales découvertes a propos de

Ignite?

1.

Combien de contacts avez-vous ajoutés a votre base de

données?

Quelle sera votre prochaine réalisation importante?
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De la découverte a la realisation

DECOUVERTES

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

Quelles sont vos révélations?

(LOMPORTEMENTS

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.
Quels comportements avez-vous l’'intention de changer?

OUTILS

Instructor:
Tell List out the tools you will use to achieve real behavior change. Exc
accountability tool, time blocking on calendar.

Quels outils utiliserez-vous?

RESPOANSABILITE

an accountability partner? Mentor? MyTracker? Be realistic. The best ac

system is the one you will use. o _
Quelle forme prend la responsabilité pour ceci?

REALISATIONS

Instructor:

What do you have? What will you do?

Que ferez-vous?

ample:

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

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

35

Instructor:

This activity is
more important
than ever at the
end of Ignite.
Really explore
what behaviors
they've
changed, and
how their

accountability
has changed.

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

countability
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Augmentez vos connaissances

Utilisez des outils

Feuille de travail des objectifs d’action 4-1-1
Calcul des taux de conversion

Mes objectifs

Ressources KW

KW Technology Your First 100 Days
(http://mykw.kw.com/kwintranet/getSiteCT.action?id=-1&sid=221)

Votre moniteur de productivité, le responsable de I'équipe, le MCA et des membres ALC
Vos collegues dipléomés de Ignite

mykw.kw.com

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
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Felicitations
Continuez ainsi!

Vous avez terminé le programme Ignite avec énergie, enthousiasme,
concentration et un suivi approfondi. Congratulez-vous pour votre
accomplissement. Vous avez désormais les outils nécessaires pour passer a
I"action et batir votre entreprise. Vous savez ou aller chercher des
réponses, que ce soit au bureau ou en ligne.

Participez a la croissance de votre centre d’affaires en participant a des
réunions d’équipe, des réunions ALC, des réunions de comité et en

communiguant ce que vous avez trouvé chez Keller Williams a d’autres
représentants immobiliers avec lesquels vous faites affaire chaque jour.

Votre voyage continue; suivez les modeles, soyez axé sur I'apprentissage et
avancez sur la voie de la réussite!

« Un voyage de mille kilometres commence par le premier pas. »
Lao Tseu

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

37



38 ALLUMAGE — DECOLLAGE

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



ALLUMAGE - DECOLLAGE 39

Corrections/journal des suggestions d’Ignite

Votre nom : Centre d’affaires : Date :

Numéro | Changement
de page

Numériser et envoyer par courriel des corrections ou des changements au cours a :
rhonda.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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