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Spécialiste du Conseil immobilier depuis plus de 25 ans,
nous accompagnons b v k p v sptu§ dev 500 points de
vente dans leur développement .

Le Katalogue Formation que vous allez découvrir est le
fruit de nos inventions sur mesure et de nos actions de
formations .

Bien siir chaque theme peut étre personnalisé en fonction
du profil de votre entreprise.

Bonne découverte,

Yann Simon

Dirigeant de V2i Conseil
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V2

GENERALES

F! DUREE:
1Jour - 8 Heures (présentiel)
ljour DB Heures (distanciel)

Il MODALITESETDELAISEGCEEG%
%vs efnboeft qgbs ufimfigi pof. gbs nbj m. gbs cvmmfujo e
Délais pour les sessions intra : & convenir ensemble.
Délais pour les sessions inter : A minima 15 jours avant le début de la formation suivant la disponibilité du
planning).
Aucune formation dispensée dans les locaux de Vision2i Conseil by Mix

F! TYPESDE FORMATION :

Présentielle Webinaire

Intra (1 seule entreprise) ou Inter (multi-entreprises) Intra ou Inter

Moyens pédagogiques : Moyens pédagogiques :

é;Supports pédagogiques &upports pédagogiques en prompteur écran
aAnimation par vidéoprojecteur &Animation par ZOOM

&Echanges 4Echanges

AWe Transfert de synthése &4We Transfert de synthése

Fl CEEG%W%KREXKNKUG
Upvudpggpsnbujpmod df t thweyf st pdof fuviedj poej8bpgdvnftduwshi npwwpusf
efnboG®f +
Ppvdp o ubgdpudss b nvjotiifusv@f st p o o*bsnijhtgitfo s did f t tgjctj qu auyesfmmfb ol f +
| Nfdmj f osif t gpoted ddmpfoej whpatvé ijmm bnmfimépjt@t t vefmBddf t t jf g me diij
eft fqbsuj dy) gbout
wSIAAGNB O6za 6 A OA RK I § LIR Jokis APHRIG0A \8 (108 JF (M« 1D Hzk R1B15 3 4t ddioii I @S SSmmiddl B FA |

I! TARIES:
INTRA : & partir de 1380 U HT la journée (hors frais de déplacement)
INTER: a partir de 139U HT par personne la journée

B MODALITES MOBILISEES:
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences par des ateliers pratiques ; études de
dbt fu njtft fo tjuvbujpo0O A mGjttvf ef dfuuf kpvsoff.

APTITUDES ET COMPETENCESDU FORMATEUR:
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, interviennent dans les métiers de mGj nnpcj
(transaction, ADB, syndic 4

Il PREREQUISET CONSEILSPRATIQUES:
Pré-requis : Aucun
Conseils pratiques :un ordinateur par participant (pour les formations en distanciel)

Fl MODALITESF GGWCNVCUKQP ?”"""ﬂ»
QUIZZ (QCM) B M REPUBLIQUE FRANCAISE

La cantficaton

QUi & 418 délivide au lire de 18 catéGane daction suvante
ACTIONS DE FORMATION
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http://vision2i.fr/wp-content/uploads/Guide-aide-registre-public-accessibilité-3-1.pdf
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CONDITIONS GENERALES DE VENTE

FORMATION PROFESSIONNELLE CONTINUE
Déclaration d 0 a c t eénkegistré® sous le n° 52440468844 auprés du préfet de Région

PAYS DE LOIRE
1. OBJEETCHAMRCONTRACTUEL
1.1. Lesprésenteconditionsgénéraleslevente(CGVjnt pourobjetdefixerlesconditionsdansiesquelles Q Sy (i WEBQNSIVANSEIL BY MDQ S yaénard
une prestation deformationdans lecadre deaformation professionnelleontinue.
1.2. Ellesd Q| LILJqueljesigBeasdientles clausesqui figurent dansles documentsdu client et notammentdanssesconditionsgénérales d'achat.
1.3. Pourcertainesformations,desconditionsparticulieresde vente précisentou complétentles présentesCGVLesconditionsparticulieresde  vente peuvent
figureralasuite desprésentesCGV owsurle devisou le bonde commandeou étre transmisesauclientenaccompagnemende { Qadizgesdocuments Encasde
contradictionentre lesconditionsparticulieresde vente et les présentesCGV|esdispositionsdesconditions particulieresde ventepriment.
Dansle casou f Q dpfeonquedes dispositionsdes présentesCGVserait déclaréenulle ou non écrite, les autres dispositionsresteront  intégralementen
vigueuret serontinterprétéesde fagonarespectert Q A y (nifidllédesyarties.
1.4.f QSy (i MSIOMRVDISSEIL BY Mieut modifier & tout momentles présentesCGV LesCGVapplicablessont cellesqui ont été remisesau  clientet
acceptéegparcedernier.

2. DEFINITIONS

- Formationinterentreprises formationdontle contenuestdécritdansun catalogueréaliséeen distanciel odansune salle externe (location ou mise a disposition cl
- Formationintra-entreprise: formation réaliséesurmesure poutle compteR Q dightsurle siteduclientouR | y &  Rl€zhusizii NB &

- Client: personnemoraleou physiquequi achéte lgprestation;

- Stagiaire personne physiqugui bénéficie ddaformation.

3. PRISENCOMPTBEESNSCRIPTIONS

3.1.  Pourlesclientspersonnegnorales:t Q A y & Y G R4iidielj 21a@¢eption,R Q dpgrSdef QI O 2¢v30%% & prix de la formatipa § Alieu (montant
indiquésurla conventionde formation ou le bon de commandevalant conventionde formation) et, R Q | gt NdB la conventionou du bon de commande
valantconventionde formation, signéet revétudu cachetdet Q Sy (i NS LINA &4 S ©

3.2.  Pourlespersonnesphysiques f QA y & (¢ NWdlitiicdlj 2dyfEeeption, R Q dpArS du contrat de formation signéet, R Q | gt N dzglcomptede

30%duprixdelaformationa QAf & | fASdz 6Y2yldlyd AYRAIdzS adzNJ f 1 02y @Sy iA2ylLeRiSementld.
cetacomptene peutétre exigélj dzf © S E Lifu téaidlevérattionde 10joursqui  courtacompterde lasignaturede cecontrat.

4. RESPONSABILITE

4.1. Toute inscription a une formation implique le respectpar le stagiairedu reglementintérieur applicableaux locaux concernés,lequel est porté a sa
connaissance.

4.2.[ Sy (i NIBIOM2AVADRSEIL BY méipeut étre tenueresponsabldk Q | dé@mitndigeou perte R Q 2 deBefeis personnelsapportéspar  lesstagiaires.
4.3. Il appartientau client/stagiairede vérifier que sonassurance personnelit/ou professionnellde couvrelorsde saformation.

5. PRIX MODALITESEFACTURATIGRIDEPAIEMENT

5.1. Lesprix sontindiquéssurle bon de commandeet/ou la conventionet/ou le contratde formation. llssontHTt Q Sy (i WEOQNIRVEONSEIL BY Méxant
assujettiea la TVAparapplicationR Sartf278 du code général des impitki Codegénéraldesimpots.

5.2. Lesmodalitésde facturation etde paiementsontpréciséesurle bonde commandeet/ou la conventionet/ou le contrat de formation.

5.3.MODIFICATION DE FACTURES :

t2dzNJ §2dziS Y2RAFAOIGA2Y FTRYAYAAGNI GAGS RQdzyS T Ol dzN&turé SR Giht, les frgis2dé gl
liés aux avoirs et autres frais techniques.Nous tenons a vous informer que nous aménssipntrat d'affacturage avec la société :

Bibby Factor, Open 6, 158 avenue Thiers, CS 70033, 69454 Lyon Cedex 06,

Dans le cadre de notre développement, nous avons décidé de confier la gestion de notre poste "clients" et I'encaisseoefaders a BIBBY FACTOF
nouveau mode d'organisation nous permettra de conforter nos relations et de mieux répondre encore a vos attentes commeteitesques. Nous attirol
votre attention sur le fait que nos factures porteront, désormais, une mentms\demandant d'en effectuer le réglement directement a BIBBY FACT(
conditions convenues entre nous.

Seuls vos reglements a BIBBY FACTOR que nous avons subrogés, seront considérés comme libératoires et ceci, sapsulisbntt®ies factureémises pe
notre entreprise jusqu‘a nouvel avis conjoint de BIBBY FACTOR et daémes

6. PRISENCHARGEARUNORGANISMBERS

6.1. Lorsquda formation estpriseen chargepar unorganismetiers (OPCQ.),il appartientau client/stagiaire:

- de faire la demandede prise en chargeavantle début de la formationet ded Q | & dedzNddiedin de cette demandeet du paiementpar f Q2 NH| ¢z®
adésigné

- d'indiquer explicitemensurle bonde commandeet/ou la conventioret/ou le contratde formation quelserat Q2 NH | y afacidr,ei A S NA
indiquantprécisémensonnom et sonadresse.

6.2. Sile dossierde prise en chargede l'organismetiers ne parvientpasat Q Sy (i MISIQMRRVZSSEIL BY Budntle premier jour de la formation, les
fraisde formation sontintégralementfacturésau client. Encasde priseen charge partielle pann organismeiers, lereliquatest facturéauclient.

6.3. Dande casou 'organismetiers n'acceptepasde payerla chargequi auraitété la siennesuite a desabsencesyn abandonou pourquelque  raisonguecesoit,
leclientestredevable dé QA y U S AriXdHeflaXfaingtioRydidui estdonc facturé.

7. PENALITHIERETARETSANCTIONSNCASDEDEFAUDEPAIEMENT

VIAVRPRND?25
E VI S21ON

Vi SIDN CCNSEL L Bvs
ess
| 52440468844
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2.1 Parle dient personnemorale

- Lorsquela demandeR Q | vy debtlreduk @ayt Q Sy (i MIBIOMRRVEDRSEIL BY Khke 30 et 15 jours calendairesavant le début de la  formation,
t QSy (i WHEQUVONSEIL BY néintt QI O Zodledachired § Kibsété payé).

- Dande casou lademandeestregueentre 15et 1 jourscalendairesavantle débutde laformation,t Q Sy (i WEQNRIIWVANSEIL BY Mdiknt £ QI O Zovled
factured XQfiasété payé)et facture50%du prix total delaformationatitre R Q A y R S Y gétluktionfakiedeytaséchéant dessommesdéjafacturéeset/ou
payées.

- Touteannulationa la date du début de la formation ou non présentationdu stagiaireentrainela facturationdu prix total de laformationatire RQA Yy RS Yy
déductionfaite le caséchéantdessommesdéjafacturéeset/ou payées.

- Unefois la formation commencéetoute annulationou interruption entrainela facturationdu prix total de la formation, déduction faitde cas  échéant des
sommesdéjafacturéeset/ou payées.

- Lessommesluesparleclientatitre R Q A y' R S Ysgpritrdehtiinhégfommetellessurlafacture.Ellesne peuventenaucuncasétreimputées  surle montantde
la participationau développementela formation professionnelle.

2.2 Parle clientpersonre physigue

- LorsqueademandeR Q I y' v ddtreciiehafyQ S v (i WRQNMIDVONSEIL BY afiést Q S E Lifudklaiderétrattationet avantledébut  delaformation,
f QSy (i WBQNINVeNSEIL BY fdikntt Q| O ZovledicBired § Xpihsété percu),a Qalieu, saufcasdeforcemajeure.

- Une fois la formation commencée lorsque, par suite de casde force majeure diment reconnu (événementimprévisible,insurmontableet  étrangera la
personne), leclient personnephysiqueest danslimpossibilitéde poursuivrela formation, le contrat est résiliéde pleindroit et les  prestationsde formation
effectivementdispenséesont facturéesau prorata temporisde leur valeur prévueau contrat, déductionfaite le cas  échéantdessommesdéjafacturéeset/ou
payéesEnt QI o deSoycédrajeure,unefoislaformation commencéefoute annulation,abandon ou interruption entrainela facturationdu prix total de la
formation, déductionfaite le caséchéantdessommes déjdacturéeset/ou payées.

- Lessommesduesparle clienta tire R Q A y R S Ysbrit tnéntioAnBegommetellessurlafacture.

9.4Parf OSY G NBLINK & S

-t QS y (I WHONINVANSEILNEXseréservdedroit R Q |y guddé répdtfer unesessiorde formation sile nombreminimalde participants Y Q $asaiteint.
-EncasR QI y ¥y drért 0 § ¥ {r NEQBRIVONSEIL BY. MéXsommesverséessontrembourséesau client. - Encasdereport,f Q Sy (i WEQNINVANSE
BY MDproposede nouvellesiates: sile clientlesaccepteJessommes déja versées santputées sute prixdelanouvelle sessiorde stage; sile clientlesrefuse,
ces somme#hui sontremboursées.

- Encasde cessation anticipée deformation parf QS (i | 6 fpaudua ot $gépendantde savolonté, le contratestrésiliéde plein droit

et lesprestationsde formation effectivementdispenséesont facturéesau proratatemporisde leur valeurprévueau contrat, déductionfaite  le caséchéantdes
sommegdéjafacturées et/oupayées.

- Danstouslescas,t QI Yy y delelrefpdrt Austagede formation ne peutdonnerlieu au versemenide dommageset intéréts a quelque titre  quecesoit.

3. PROPRIETHTELLECTUELLE

[ QS vy (i NISIOMRAVADRSEIL BY &dbseuletitulaire desdroits de propriétéintellectuellesurf Q Sy ddgsfoaratnslj dzQ frdépbs&ises clients. Tousles
contenuset supportspédagogiquesguellelj dzQsSitfa forme (papier,numérique,...), utilisésdansle cadredesformations, appartiennenta titre exclusifa
f QS y i MBIONZRVARSEIL BY WibXite utilisation, représentation,reproduction intégrale ou partielle, traduction, transformationet, plusgénéralement,
toute exploitationnon expressémenautoriséepart Q Sy (i MBI QMO NSEIL BY &8kX illicite etpourradonnera despoursuitescivileset/ou pénales sute
fondementdu codede la propriétéintellectuelle.

4. CONFIDENTIALITE

[ QS y (i MIBION2RVDSSEILNEYX, leclientet le stagiaired Q Sy AréciprBglidmenta garderconfidentielsesinformationset documents, quellesquesoient
leur forme et leur nature(économiquestechniques.commerciaux,..), auxquelsils pourraientavoir euaccésdansle cadre def QS E Sd2 rfirésétionde
formationouat Q2 O @éséchafggsntervenusantérieurement da conclusiordu contrat.

5. INFORMATIQUETLIBERTES

Desdonnées &aractérepersonnelsont collectéesafin de pouvoir répondrea la demandedu client et du stagiaireet de lestenir informésdes offresde service
def QS vy (i WEHQNRIVONSEIL BY;MilXune informatiorpersonnelley Q 8é&iléea destiers.

Conformément laloi informatique et libertésdu 6 janvier 1978 et son adaptation dans 1a20i18493 RGPD du 20 juin 2018 relative a la protection des donr
le clientet le stagiairedisposentR Q drgit R Q I @) GAp@ubeatexercer auprésducorrespondantlaprotectiondesdonnéesicaractérepersonnelllsdisposent
égalementR Q dryit demodification,derectification et de suppressiordes donnéesa caractérepersonnelles concernantlj dzCpkuvetexercerauprésdu
serviceen chargede la formationou, encasde difficulté, auprésde[ Q 9 b ¢ wdVIBION2BVONSEIL BY MIXt Q I cBRUNIBdisiiRi@vision2i.fr

6. DROIMPPLICABIERIBUNAUROMPETENTS
Toutes lesontestationsrelativesauxventesde bienset serviceconcluspar[ Q9 b ¢ w@IGION2BVONSEIL BY, Mibsilj dzR R LILJosadl G A 2 y
f QA )f u S Mhs]N@esénteﬁcBnyﬁtlons generalelsventesontreglesparIaI0| frangalseToutImge relatlfaux contratsou conventlonsdeformanon fera
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DEONTOLOGIE

POURQUOI ABORDER LOGETHI QUE ET L

Préambule sur le respect de la législation et la déontologie

La AALUIRmpolse espdimnhcodd®t hi gtdeont oladgdidel abou e
codeecondubas®ul@d®cout @ar anspaet dde idoeislnifto® mat i

- lenj) estdni forimemsreati gmkessendacnotmpat i dvetexerc
commer dielagpr of es@igem tmmo b idl®iser maic® n.nu e

LeCNTGlslfor ganigsunveei Alireespedets gleddenor masiqud e
comportecn®ni ssotisextc ldetsout el at aocaauc!| i.ent

Poucef aire€Comi dt@sagexi Alreespedet d oiRACFT Ngpar f a
| i sidbeiglninto®h c’dsg,ompr ®hedsbhomor aires

- D®sor rhaicsiulrmoqi scri mamahkepr of essi man ¢ Irtsosuelres
formleesi scri minaéeetensdi r gditdagi sileoc atoiubevent e

- Cespourgmousoupr oposedesus wemer ®semmtueadi st ameis
sessidoefor matdivuowed ur ed heur@sded®ont oleadhi ken on
di scri midnuartainets pueloluasls| @mag coluedhbrl i gadusd M oS el
vouestl esombr epuix geéanbesquveolugsour rticentbegusp&rsi mp
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Fl, Chez Vision 2, nos services vous
fournissent TOUTE la logistique pour la
prise en charge de vos actions de
formation .

FL Notre organisme étant agréé QUALIOPI et reconnu par les
instances compétentes , toutes nos formations sont
susceptibles e G 0 prisds en charge financiérement dans le
cadre de vos droits et de vos obligations pour la carte
professionnelle .

LAPEDAGOGIE

Fl, Interactive, participative, notre animation est avant tout orientée
sur mGb g g mindédiate ptde retour sur investissement .

Vidéo training, jeux de rble, quizz intéractif efc..permettent aux
participants de prendre conscience de leur points forts et
faiblesses, pour aboutir & la mise en place e Gvpsogramme
de monter en compétence valorisant.
Mais Vision2i se singularise par la mise en place de supports
marketing e Gbggmj dbuj po
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COMMENT

RGT %QP

VOUS SOUHAITEZAVOIR UNE EQUIPE :
100% PRODUCTIVEGRACEALA : 3
FORMATION IL FAUT : o %

FI ANIMERCHAQUE SERVICECOMME DEVRAISCENTRES
DE PROFITSCOMMERCIAUX

Fl ANALYSERCHAQUEPOSTEETDETERMINERLA
PRODUCTIVITE DUPOSTE

Fl ANALYSERCHAQUEACTEURETSON POTENTIEL
NON EXPLOITE

Il METTRELA QUALITEDESERVICEAUE t V TDELA
STRATEGIEDENGGPUTGRTK %G

Il FORMERLESEQUIPESSURDESREFLEXES
COMMERCIAUX IRREPROCHABLES

Il APPRENDREAUX EQUIPESA TRAVAILLERSUR
UNE ORGANISATIONPRODUCTIVE

Il NE PASOUBLIERLA FORMATIONSURLE MENTAL ET
LE SAVOIRETRE

SI «UNE MAUVAISE METHODE VAUT MIEUX QUE PAS DE
METHODE DU TOUT», DE NOTRE COTE NOUS VOUS
APPORTONSLES METHODES QUI FONT DE NOS CLIENTS
DES LEADERSRECONNUS

VI SI AN CONSEI L Y PAWRFOUT RENSEIGNEMENT
VOAVRRD25 Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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ILFAUT DONNERDU RYTHME

GROUPE|

V2I

DANS LE TRAVAIL DU

COLLABORATEURCOACHE/ FORME

RQUOIDONNER
DURYTHME

EXIGERLA LECTUREDES SUPPORTS
DE FORMATION

A & AGENCE DE COM

QUAND

COMMENT

5 2CHAQUESEMAINE

3 AGANT UN RDV
IMPORTANT

AVECLESCLESUSBOUAVEC LES
VIDEOSTUTO

EXIGER UN ENREGISTREMENT DELA

ENTRETIEN

FORMATION LE COMMERCIALENREGISTRE DES
ACHAQUEFORMATION POINTSCLES
) IFOISPARSEMAINE AVEC SON IPHONE
GYKI GT NGGPTGI K%UTGO|GPU FGVP

5 2UBE FOISPAR

MOTEUR
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m5 SPECI AL QUALI TE DOACCUEIL

VAOO5 -OPTI MI SER LE ROLE COMMERCI AL DE

PROGRAMME Satisfaction

OBJECTIES du module
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable de: non évalué
A Transformer la secrétaire en véritable assistante Co Nouveauté

A Mettre en place une organisation et des procédures afin de la transformer en véritable tour de contrdle -5

et ddaccueil de | dagence

INTRODUCTION : Partie 6 / Comprendre le fonctionnement de | & ® q waonmnerciale
Tour de table des connaissances et des attentes - Qudat t e-isdevous ?
- Quels sont |l es points forts et
Partie 1 / Etablir un contact positif au téléphone ou en face a face : votre équipe  ? o
- Connaitre et reconnaitre vos clients , - Quelle contribution apporter a son amélioration ?

- Personnaliser le contact

- 2Dé i i1
Développer une attitude  de «service », Partie 7/ Collecter, diffuser, mémoriser des informations

- Qualifier et mettre a jour les bases de données clients ,

Partie 2/ Prendre en charge la demande du client : o - Sélectionner et diffuser des informations validées,
- Commen_t étre intégrateur de vie et devenir | dambassgdeur - complétes, synthétiques
du quartier ? . . » . - Préparer des dossiers clients fiables et exploitables
- Le réseau de prescripteurs : gardiens, retraités, anciens . G®rer le classement de | 5®qui peé
clients, etc .
Partie 8/ Organiser la relation client/‘commerciaux
Partie 3 / Connaitre votre offre  : - Savoir ou et comment joindre votre équipe ,
- additionnelle, de substitution, etc ., - Gerer son planning de rendez  -vous,
- Avoir votre réseau d 6i nf or imernei o n - Etre prét(e) pour un point téléphonique impromptu
- Préparer les argumentaires et les supports - ou un débriefing en face a face.,
- déinfor.mati on - Obtenir des informations sur la relation client et les

- suites a donner.
Partie 4 / Avoir une réponse adaptée :

- «Projeter »le client dans votre offre ,

- Parler bénéfice client,

- Traiter sesobjections,

- L & ame a enraccord,

- Confirmer les points d 6 a ¢ ¢ par écrit,

- Informer les commerciaux,

Partie 9/ Faciliter et valoriser la communication écrite
- Choisir le bon outil en fonction du destinataire ,
- Créer des « modeles » (lettres, messages, diaporamas, etc.)
utiles pour t,oute | d®quipe
- Rédiger des lettres types
- Former votre équipe a leur utilisation.

- Mettre a jour les bases de données . Partie 10 / Assurer le suivi de | & a ¢ tconvriertiade
. . ) . . . - Tenir un tableau de bord commercial,

Partie 5 /Faire face aux réclamations et restaurer un climat de confiance : - Suivre les indicateurs ddactiVvi
- Ecouter et prendre en compte le point de vue du - Alerter sur les écarts.
- client ,
- Bien définir sa demande Partie 11 / Optimiser le capital temps de | 6 ®qui pe
- Proposer une solution immédiate ou différée, - Planifier votre action,
- Obtenir son accord, - G®rer les priorit®s de | 6®qui pd
- Confirmer par écrit votre engagement, - Alerter sur les échéances et les risques de dérapage.
- Fidéliser vos clients et prospecter,
- Etablir une bonne relation au quotidien, '—EPO”\'TDEVUEDEYA,NN SIMON .
- Préparer, structurer et argumenter vos appels de - Stage idéal pour les assistant(e)s qui veulent se
- fidélisation ou de prospection, di mensionner et °tre plus dans

- Obtenir des rendez -vous pour vos commerciaux.

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: Assi stant(e)s commerciales ou ADV cAk® iy 9 agesjounhdé, Uné atestaton fda foenation sera délivrée .
client/force de vente/entreprise
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactiery, ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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AOO
D

PROGRAMME

OBJECTIFS

Al 6i slesaee formation,

le stagiaire ou le participant sera capable de:
A Transformer votre secrétaire en une véritable assistante commerciale,

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

marketing et de communication

A Améliorer la productivitt du centre de profits. Accroitre la notoriété de| 6 agence.

A Donner de la dimension & son role.

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

Parte 1/ Lerdle de | 6 a s s idansd ndtoer g a n desl abta goean d
Son profil

Son réle d 6 i nt eavdcd ©e® q wammerciale

La tenue de | 6 a g e des eitrines, des agendas
des collaborateurs

Le suivi des dossiers / | 6admi ni stratif
Comment rédiger une bonne annonce de vente

: exercice pratique

Parte 2/ Laqualté del 6i mdegedagence
Veiler a | 6 i mdegiedagence
Les « petits plus »qui font la différence
Marquer | 6 e sdp cliert

Respecter Tracfin et la non

- -discrimination
Pate 3/Ldaccuei l

Pourquoi est-ce une phase déterminante
Comment répondre au téléphone ?

Comment recevoir la clientéle : attitude et discours ?
Analyser et s 6 a d a p thaque type de client

) 2

Partie 4/ La foncton commerciale face al 6 acqu®r eur
Ldentr edei prédv découverte  physique et
téléphonique

La découverte des besoins et la fiche client

La prise de rendez -vous

Faire face aux objections : «je veux | 6 adr ¢es
n 6 ads de temps a perdre, je veux un rendez -vous
sur place, etc. »

Partie 5 / LE suivi du client

- Le suivi des acheteurs : comment les faire évoluer
dans leur projet
- Rythme et fréquence des relances = objectif,
e réactivité
Partie 6/ La fonction commerciale face au vendeur :
- La proposition d e offredde services
- La présentation des mandats possibles
- Laprise de rendez vous
- Le suvi des vendeurs : par téléphone et par courrier
- Le traitement des objections : «je ne veux pas
doagen deéja 3 agences qui s 6 eoccupent,
etc. »
Partie 7/ Avoir réponse a tout. Le traitement des objections
- Comment répondre a un client mécontent ?
- Latechnique du tratement del 6 obj elat i on.
reformulation
- Les objections acquéreurs
- Les objections vendeurs
Parte 8/ L 6 i nt eawet dacdieection
- Lesyeux etlesorelles del 6entreprise
- Le rdle social
- Lbéassi eommerdialke :chef d6orchestre
- Lestableaux de bord etddacti vit®
- Conclusion: leco-br anding de | dass
- Lui donner | a dimension qufd
5 e,

PUBLIC, PREREQUIS

Nombre de participants:

Minimum : 1 Maximum: 25

Public: Secrétaires, assistantes et équipe commerciale
Prérequis: aucun

APTITUDES ET COMPETENCES DU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent  dans les métiers de | 6 i mmo lrankactien;, ADB, syndic €)
depuis plus de 20 ans.
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MODALITES DESUM ETD6 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques ilustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques; études de cas et mises en situation.
Al 6i decete journée, une attestation de formation sera délivrée.

DUREE ETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques:

Supports pédagogiques ou prompteur
Vidéoprojecteur

Echanges

et en présentiel

- écran

EIGNEMENT
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SPECIAL MANAGEMENT

VMO006 - LE MANAGEMENT PRODUCTIF en 8 LECONS

PROGRAMME -

OBJECTIES non évalué
Nouveauté
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant se capable de: 2025

- S0 a s sduwruemmplication individuelle et collective des équipes afin d & a vumeé motivation continue au sein des collaborateurs
- Batir une organisation opérationnelle et productive afin de réaliser les objectifs quantitatifs et qualitatifs .

INTRODUCTION :

Partie 5 / Ldaccompagnement terrain
Le Management efficace ne sdimprovise]lpas. 11 repose sur des techniques
et méthodes. Quelles sont les erreurs constatées dans les agences ? Ce - Comment le faire et a quelle fréquence
stage va vous permettre de structure -| OlLa débriefing 6t la prisecd® come@ence dea érreursiGRDREO t 1 €
équipe. - Le pacte de progression: OMMDC

Tour de table des connaissances et des attentes
Partie 6 / Les outils de suivi de contr6le
Partie 1 / Ld®quipe
- Lafiche de suivi journalier

- Comment différencier les alliés et opposants - La fiche do6éactivit® hebdomadaire

- La cartographie sociale - Le passeport gagnant

- Ladifférence entre coacher et manager - La fiche mensuell e ddatteinte doobjE
- Le Pilotim Performance

Partie 2 / La motivation - La f i ch eanaySemehsoelle

- Le quizz connaissances professionnelles
- Comment entretenir la motivation

- Larémunération Partie 7 / Les objectifs
- Leschallenges
- La montée en compétences - Les objectifs quantitatifs
- ldentifier |l a bonne foi / Il'a mauvai qe- flesabjeclifdquadithtitsl | e de PORTER
- Comment valoriser celui qui réussi - Comment les présenter
- Comment remotiver celui qui est en échec - Que faire en cas de dépassement
Partie 3 / La conduite de réunion Partie 8 / Ldorganisation id®ale
- Laréunion journaliére - Ldi mportant / |1 6urgent [/ Il es priori
- Laréunion hebdomadaire - Ldorganisation de | 86®quipe : | dageng
- Laréunion mensuelle - Ldorganisation du manager: l'a r®parilt
- Laréunion trimestrielle

Conclusion
Partie 4 / Les entretiens individuels

|l d®es retenues [/ plan ddaction
- La technique ddentretien
- Ce qudil faut faire / ce qudil ne fgdut surtout pas faire
- Ldentretien hebdomadaire
- Ldentretien mensuel
- Ldentretien annuel de fixation ddobjjectifs
- Ldentretien de recadrage
- Ldentretien de gestion de conflit irnterne
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Managers et chefs ddentreprises
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

VMO018 -L 6 AN

\-

SPECIAL MANAGEMENT

ON COMMERCI ALE

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 8i descetle formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

- Mettre en place une dynamique d 6 or g a n iqsotdienne nafin d 6 ® v led nmis forts et creux .

- S8 i mp one d@iscipline, une rigueur de travail afin de faire comprendre aux équipes que le probleme n 6 epag la conquéte

temps mais la gestion de | & ® n eproductige .

du

INTRODUCTION :
Prise de conscience des erreurs classiques

Analyse des expériences du groupe
Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIE 1/LES OUTILS

- La mise en place de | 6agenda ry
- La mise en place du territoire idéal

- La mise en place du classeur commercial

- La mise en place du classeur de prospection

- La mise en place de | 6outil fic

PARTIE 2 / LES HOMMES

- Ldentretien individuel
- Laréunionde « criée »

- Laréunion hebdo « tonus »

- Les fiches de rapports et de syntheéses

hebdomad

t h

PARTIE 3/ LA DYNAMIQUE

- La stratégie des 4 mandats croyance

- La technique de | daffichage

- Comment mettre en place un « bon » challenge

- Latechnique du rapprochement Produit/Cible

- Ladynamique Parrainage et suivi

- Lagestion du temps « zone de productivité et de
rentabilité »

m®

PARTIE 4 / LE MANAGER

h i eled suppmstede motivation
- Les supports de contrdle
- Les supports de suivi

a Candusion

Pour ceux qui souhaitent insuffler une vraie dynamique dans
leur entreprise

PUBLIC,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers et
Prérequis: aucun

chefs ddentreprises

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactien; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025
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MODALITESDESUIVIETD8d APPRE£CI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 8 heures
Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL MANAGEMENT

VM019 6 COMMENT RECRUTER LA GENERATION FUTURE

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:
recrutement fiable afin

A Mettre en place un
pas perdre de temps et subirun turn  -over
A Botir un programme

pl an de

ddi nt®gration et

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

d' organisation afin de f alc

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes

- Pourquoi les méthodes de recrutement classiques ne
marchent plus ?

- Quelles sont les erreurs commises dans le recrutement et dans
| 6i nt®gration ?

- Ce que colte le turn  -over

L E RECRUTEMENT REUSSITE

1/ Batir une annonce alléchante

2 / Identifier & chasser 8 coopter les meilleurs

3 |/ Lédentretien de recrutement

- Méthode et outils

4 |/

- Statut
- salaire
- référence

L6int®gration globale

5/ Le cursus réussite
- La formation

- Le travail collectif

- Les valeurs
-L6O®t at doesprit
6 / Le programme productif

-1
-L

ot Ot

organisation interne
utilisati ompodirg | a vision |/

CONCLUSION :

Les 5 messages fort s retenus.
Ce que vous allez mettre en place

PUBLIC,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Manger s et
Prérequis: aucun

chefs dodentreprises

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
Vi: V9 AVRIL 2025
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MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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o SPECIAL MANAGEMENT

VMO35 - SAVOIR FIXER DES OBJECTIFS
ET LES ATTEINDRE

P ROG RAM M E Satisfaction

OBJECTIFS fiimodule
non évalué

N . . _ . Nouveauté

Al 8 i descette formation, le stagiaire ou le participant se capable de: 2025

- Mettre en place de vrais objectifs « SMAC »afin g u ds5oiens compris et acceptés .
- Mettre en place une politique RH de proximité afin de permettre & chaque collaborateur de réussir son parcours dans
| 6entreprise

INTRODUCTION : PARTIE 5 |/ LB8ART DE LA REPARTIE
Tour de table des connaissances et des attentes - Savoir d®jouer une agression pd3
- Tourner le négatif en positif

- Utiliser le sourire et la joie

PARTI E 1 -CE QQABGELBNT OIBDIEDLEL EF COLLECTIF ?| - Répondre aux objections imprévues

- Les ratios a respecter PARTIE 6 / COMMENT REMETTRE UN ACTEUR SUR E23L&» ?

- Lacarte scoring

PARTIE 2 / LES ERREURS A NE PAS COMMETTRE - Ldentretien dobéactivit®
- Ldentretien de recadrage, |l a m
- Ce qudil ne faut jamais faire - ORDRE:
- Comment présenter un objectif ? - Que faire en cas de non atteinte ?
- La méthode S.M.A.C. - Que faire en cas doéatted nte, d ¢

- L6®chell e de PORTER
PARTIE 3/ LES OBJECTIFS QUANTITATIFS, QUALITATIFS

Conclusion
- Transaction
- Location Idées retenues
- Gestion Actions programmées

PARTIE 4 |/ COMMENT S6ASSURER Q@3d UNLePpdnide @wgdefran8&EMmoA ATTEI NT

- Le challenge personnel Un objectif, souvent, néest pas [
- Le challenge collectif mal expliqué ou mal contrdlé.
- Les systemes de rémunération adaptés Nous vous donnons donc les recettes pour atteindre et

dépasser vos objectifs et faire en sorte que vos commerciaux
atteignent les leurs.

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Chefs ddentreprises, encadrants
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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o SPECIAL MANAGEMENT

VMO39 - PRISE DE PAROLE EN PUBLIC

P R O G R AM M E Satisfaction

du module
OBJECTIES non évalué
N ) ) o o Nouveauté
Al 8 i descette formation, le stagiaire ou le participant se capable de: 2025

- Apporter au public présent ,les outils et les méthodes pour dérouler un discours efficace
- Maitriser le fond et la forme des messages surscéne et en public afin d 6 a s ssa crédibilité et faire passer les Messages Forts
- Gagner en confiance et en aisance

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes PARTIE 5 / COMMENT SUI VRE? LBETAT

PARTIE 1/ PRENDRE LA PAROLE AVEC PLAISIR - Savoir d®jouer une agression p3
) ) o - Tourner le négatif en positif

- Faire le point sur son style de communication : - Uitiliser le sourire et |a joie

- Vosforces - Répondre aux objections imprévues

- Vos faiblesses

- Vos peurs PARTIE 6 / SAVOIR ECRIRE SON TEXTE

- Surmonter votre trac

- Capitaliser sur ses atouts / qualités : - Les bons « mots »

- Développer la confiance en soi - Le bon plan

- Acqu®rir de | dautorit® - Le temps de parole

- Loéimpact du visuel sur | dauditil|f. |esupportidéalde présentation

PARTIE 2 APPR RENER SGAUTO PARTI E 7 |/ COMMENT VERROUI LLER |
- Soigner sa voix

- Soigner sa diction

- Savaoir lire ses notes
- Savoir mémoriser

La m®t hode de | inversion
- La m®thode de | i mplication
Ldart des ancrages

0
0

PARTIE 3/ APPRENDRE LA GESTUELLE ET LES POSTURES PARTIE 8 / COMMENT CONCLURE UNE CONFERENCE ?
- Comment se positionner - Laméthode CQFR
- Avec ou sans micro - La Technique de la POSITIVITE
- Comment utiliser le regard - La Technique du ciur
- Comment utiliser ses mains
Conclusion
PARTIE 4 |/ SAVOI R CAPTER LO6ATTENTI ON
- Larégle des 4X20 Gr~©ce ce stage, I_es papeur» i panit
- déaffronter un public quel que s
- Le plan et les enjeux N .
h " . . du théme de leur conférence .
- I mpliquer | dauditoire
- Identifier un allié
PUBLIC PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDS APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Managers, Commerciaux, Assistantes
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL MANAGEMENT

VM043 i LE LEADERSHIP : LE MANAGEMENT VU
PAR LES FORCES SPECIALES

Satisfaction

PROG RAMME du module

non évalué
OBJECTIFS Nouveauté

2025
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant se capable de:
- Mettre en place les solutions de management issuesdes unités d & ® lafintde comprendre que c 6 els@ au détail qui fait toute
la différence .
- Travailler la charte d 8 e n g a g e eme I2tpoints afin de faire comprendre au manager que c 0 e lsitqui est en avant tout
responsable et non ses collaborateurs

INTRODUCTION : 7/LA VULNERABILITE
Tour de table des connaissances et des attentes
- Cel ui qui ndose pas ndavance pas
1/LAVISION novateurs
- Accepter le courage et le risque dans les actes
- Donner |l a vision du projet ddentreprli se
- Déterminer votre stratégie en mode 100% productif 8/LE DESACCORD
2 /| LO6OBJECTIF - Accepter le fait dodi mposer ses id®eEk
collectifs
- Se fixer des objectifs rapprochés : mensuels, hebdomadaires, - Le collectif prime sur |1dindividuel
journaliers

9/ L6ENGAGEMENT
3/NE PAS SUBIR

- Ne pas faillir en tant que | eader e}
- Comment se positionner effectif
- Etetoujours dans | danticipation : Qudn-d ErSaxemplaie surlesfondansent®ux Co mment ?

- Travailler la préparation
10/ LA CLARTE
4/LA RESPONSABILITE
- Un ordre ou une mission doit é&tre compréhensible avec un objectif

- Etre ala hauteur & 100% des attentes clients et collaborateurs SMAC

La qualité de service - Aller droit au but

5/LA REDEVABILITE 11/ LA METHODE

- M®riter les outils et m®thodes mis | dilspors®us Dintse pragpd dappuini claeomedteiss e |
CPO nécessite une méthode

- Les utiliser a 100 % - Activation cerveau droit / gauche

6/LA CONFIANCE 12/ LO6HUMILITE

- Donner la confiance et mériter la confiance - Rien ndéest jamais acqui s, il faut il

- La confiance ndexclue pas |l e contrtlle- Le changement et | a remise en caus el

que celui qui croit en la réussite éternelle
PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers, patrons
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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o SPECIAL MANAGEMENT

VMO044 - LA NEGOCIATION VU PAR LES LEADERS
LE SYSTEME DE LA PENSEE INVERSEE

Satisfaction

PROG RAMME du module

non évalué
OBJECTIFS Nouveauté
2025
Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Connaitre les régles de base de la négociation, les outils et méthodes indispensables pour gagner en temps et en efficacité et
acquérir une autorité de compétence
- Connaitre lesastuces provoquées par les meilleurs commerciaux afin d d o p t i leur pedormance commerciale

INTRODUCTION :
PARTIE 5/ ETRE DIFFERENT ET UNIQUE
La lecon des grands hommes : GANDHI HENRI IV TALLEYRAND

Tour de table des connaissances et des attentes - I 8i mportance de l'a conviction
- Ldi mportance de | a croyance
PARTIE 1/LES REGLES DE BASE DE LA NEGOCIATION - Ldi mportance du naturel et de |
- Le B.A.BA de la renégociation PARTIE 6/ LA LOI DES POURCENTAGES
- Comment rendre votre produit ADDICTIF
- 3% de créateurs
PARTIE 2/ LOAPPROCHE | MPLI CATOR - 37% doutilisateurs pr®coces
- 30% de trainards ces pourcentages
- Ldapproche SPI S - 30% de suiveurs de clients
- Rejoindre la Tribu des MENTOR
- La préparation mentale PARTIE 7/ COMMENT REDEMARRER UN PRODUIT APRES PLUSIEY
MOIS SUR LE MARCHE ?
PARTIE 3/ LA CROYANCE
- Photos
- Réveiller le leader qui est en vous - Texte pour un nouveau mandat
- accroche

PARTIE 4/ POURQUOI LES CHOSES NE SE DEROULENT PAS COMM
PREVU PARTIE 8/ LES FORMULES GAGNANTES QUI VONT CHANGER
VOTRE VIE DE NEGOCIATEUR

TTT

- Le cercle ddor

- Pourquoi - Avec | 6acheteur

- Comment - Avec le vendeur

- Quoi

- Comment avoir un systeme de pensée INVERSEE pour réussir Conclusion
Comment comprendre | 6application
Comment utiliser cette approche avec éthique et
déontologie.

Idées retenues / application

PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers, patrons
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier; ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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o SPECIAL MANAGEMENT

VMO046 - MANAGER ET DEVELOPPER SON AGENCE EN
CENTRE DE PROFIT

Satisfaction
PROGRAMME -
non évalué
OBJECTIFS Nouveauté
2025
Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Savoir quelle stratégie globale un manager doit-il mettre en place afin de devenir leader, de réveiller son activit¢ et de

surmotiver sestroupes
- Acquérir une autorité et un leadership afin de faire de lui en interne et en externe, une personne reconnue et respectée

INTRODUCTION :
PARTIE 5 /LE MANAGEMENT PAR LA VISION
Tour de table des connaissances et des attentes

Les erreurs et peurs du manager, ce que pensent de vous les - Lestableaux
collaborateurs - Léentretien individuel
- Lanewsletter
PARTIE 1/ LE MANAGEMENT PRODUCTIF - Le courrier
- Léborganisation de passerell es f|i PARITIE®/sES FORMULES DE MANAGEMENT QUI VOUS FONT UNH
- Comment booster le service REFERENCE
- Comment attirer et recruter le bon profil
- Quelle stratégie COM opérationnelle adopter - Les 24 formules ddexcellence
PARTIE 2 / LE LEADERSHIP TRANSFORMATIONNEL PARTIE 7 /LA STRATEGIE GAGNANTE
- Les 3 pistes ddaction - Ldoc®an rouge
- Comment gérer une équipe - Ldoc®an bl eu
PARTIE 3 /COMMENT REVEILLER UNE ACTIVITE QUI DORT PARTIE 8 /L6l MPORTANCE DE LA CER]
- Parle service - Chezvous
- Parlaqualité de service - Chez vos collaborateurs
- Par les applications digitales - Chez vos clients
PARTIE 4 / COMMENT FAIRE EVOLUER VOS COLLABORATEURS Conclusion
- Le pouvoir de la curiosité Grace a ce stage, les participants prennent de la hauteur.
- Le Q12 du collaborateur I'l's prennent conscience qudil f al
- La motivation par le moteur de confort
- Ldi mpact de |l a passion
- Idées retenues
- Priorit®s dbéactions
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers, patrons
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL MANAGEMENT

VM048 1T MANAGER AVEC LES COULEURS

P R O G R AM M E Satisfaction

du module
OBJECTIES non évalué
N ) ) o o Nouveauté
Al ©i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025

- Motiver et accroitre la performance des acteurs de|l dentrepri se

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes Partie 5/ Les 6 motivations
Rappel de la loi climat et de sa répercussion sur la vente
immobiliere - Cognitive
Le respect reglementaire (RGPD / discrimination / déontologie / - Matérielle
Tracfin - Pourquoi se mettre en conformité ? - Individuelle
- Esthétique
Partie 1/ Les 4 socio -types - Altruiste
- Traditionnelle
- Promouvant
- Facilitant Partie 6 / Adapter sa communication
- Contrélant
- Analysant - La communication non verbale
- Leschéma de la personne : le quoi, le comment, le pourquoi - Que faire et quoi dire pour motiver en fonction des styles
- Identifier son style - Quels styles privilégiés le recrutement en fonction des styles

- Tour de table et attentes

Partie 2 / La théorie des traits de maison - . .
- Rappel de la loi climat et de sa répercussion sur la vente

- La conformité immobiliere
- La dominance - Mettre en place le respect réglementaire :
- La stabilité - R_GPI_D o
- L&éinfluence - Discrimination
- Déontologie
Partie 3 / Les qualités et les faiblesses de chaque style
- Environnement pergu comme hostile Conclusion
- Environnement pergu comme favorable
- Ldacceptant Beaucoup de managers managent
- Lboagissant Cette formation sera le succes si les participants comprennent
- La perception des un par les autres la mani re humaine ddaccompagner

) . . - . et pas simplement manager.
Partie 4 / Développer des relations managériales harmonieuses P P 9

et efficaces

- Les styles de débordement
- Les émotions observables

- La roue des couleurs : | dorganiljsant, le directif, | e promouvant,
(expansif, le facilitant, le coordonnant, le coopératif, le
normatif
PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Public: Négociateurs confirmés ou débutants Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | @ i mmo @ransactier;, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL MANAGEMENT

VM049 0o LE MANAGEMENT DE CRISE

PROGRAMME

OBJECTIES

A Permetire aux patrons et managers de canaliser cette période comme une opportunité

ENJEUX

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

A Donner aux managers les méthodes et outils pour mobiliser les énergies productives .

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

Les difficultés & manager dans un marché qui se retourne :
- Lesconséquences
- Leserreurs de décision

Partie 1 / Comment réactiver les fondamentaux :
- Leterrain et la stratégie de la vague
- La dynamique fichier, ne rien gacher
- Lavraie méthode en rendez -vous

Partie 2 / Comment recruter et qui recruter :
- Comment attirer des talents
- Débutants ou expérimentés
- Quel statut, quelles conditions

Partie 3/ Leschoix stratégiques qui rapportent
- Surquoi faire I'impasse
- Surquoi investir

Partie 4 / Le management en mode coaching
- Manager Il'équipe comme des sportifs de haut
niveau
- Limportance du mental, de I'entrainement
- L'art de la motivation

Partie 5/ Le manager idéal :
- Le profil idéal

- Le management idéal d'un centre de profit

Partie 6 / Le management par I'écart ou le gain :
- Pourquoi les collaborateurs se mettent a I'écart
- Comment amener les collaborateurs dans le gain

Partie 7 / Les nouveaux outils de management :
- Le KANBAN
-  Le RADAR
- La boite managériale
- Lesquiz d'entretien
- Le programme réussite
- L'approche MRC /APA

Conclusion

Un programme capable de redonner de lenvie a des

managers en plein doute

PUBLIC.PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers et
Prérequis : aucun

chefs dbéentreprises

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,

interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
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MODALITESDESUIVIETDG APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i gl aete journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL MANAGEMENT

VMO050 & REAGIR OU SUBIR 0 Les clés managériales face a une crise

PROGRAMME

OBJECTIES Satisfaction
du module
A Une prise de conscience des forces et faiblesses de votre entreprise et des vos actions managériales non évalué
Nouveauté
2025
ENJEUX
A Des pistes déactions concr tes afin de repartir avec des r®ponses et | der\

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes. Partie 5/ Comment motiver les équipes :

- Le contexte global - Lesagendas boites

- La vision déavenir - Le Co-branding )

- Les erreurs commises - La performance et non le résultat
- La place de | 6i mmobilier dans IlJa soci ®t ®

Partie 6 / Le r6le de la communication interne et externe :
- Comment booster | 6i mage
- Comment contrer les mandataires

- Lessolutions efficaces

Partie 1 / Comment positionner son agence :

- Image

- Positionnement

- Organisation

- Le positionnement MAITRECOMPAGNON .
Partie 7 / Comment recruter :
Partie 2 / Passer déune entreprile de "s&§@monces etcgnguy dg diffusion, r j s e
qui rend service : - Lesentretiens et les outils

- Ldap - Leprogramme ddi nt ®gr ati on
- Ldappr MREe . . ]

L&i mp o rded rodwAuotidien Partie 8/ Le role~de manager : -
- LO®date s gurdirigeant

Partie 3/ Le retour des fondamentaux - Diriger ou coacher ) ,

- Fichier Doubler - Enmode solo ou en échange avec les meilleurs
- Terrain |:> son «pro »
- Méthodes et outils - Laboite du manager

- Ldappr v.aKe CA
Partie 4 / Cultiver | 0 der la productivité Conclusion
- Stop a la Gache Les 10 clés essentielles pour réussir et réagir. L& or |
- Optimiser les services Gestion -Syndic et transaction programmé du changement
- Lespasserelles entre services
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Managers et chefs dbéentreprises
Prérequis : aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i gl aete journée, une attestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactien; ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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7 SPECIAL MANAGEMENT

VMO051 0o Le S.A.V.des MANAGERS en action

PROGRAMME

OBJECTIES Satisfaction
du module
A ETRECAPABLE de répondre a toutes les situations concrétes liées & ma fonction non évalué

Nouveauté
2026

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes. PARTIE 5 : Mon MONDE est COMPLEXE
- A quoi sont dues les pertes - La génération Z
- Quelles conséquences surmon LEADERSHIP - Lesnouveaux codes du sexisme
- QUELest mon PROFILet mon ROLE - gérer une équipe hybride

- Quelle est la taille de mon équipe
- Qu 6 ecs gui me contrarie auj our ddhui
PARTIE 6 : JE PERDS DU TEMPS

PARTIEL : JEPRENDSVESFONCTIONS - Je suistrop &l 6 ®cout e
- Comment manager mes collégues - je suisun manager hybride
- Comment embarquer | 8 ®qui pe - je ne saispas déléguer
- Quinemdappr Gasi?e - je suistop gentil

- Je doute de MOI .
- Mon N+1 ne me laisse pas de place

Conclusion
PARTIR : JEPENSEA MOI A toutes ces situations vous aurez désormais UNE REPONSE
- je suissous pression toute préte .

- je ne vois pas le sens
- je perds du temps
- je ne trouve pas des gens comme MOI

Vous devrez vous positionner par rapport au contexte précis
qui est le votre .

PARTIR : JEJOUEENEQUIPE Construire votre PAM soit le programme d & a ¢ tmaragérial

- J 6 ®vlastoaflits dans | 6 ®qui pe
- je n & pds la main pour valoriser le travail
- L 6 ® g uestre résistance

PARTIE4 : Je MANAGE DESPROFILDIFFERENTS
- Qui privilégier ? Qui aider ?
- Qui recadrer ? Qui et comment sanctionner ?

PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Managers et chefs dbéentreprises
Prérequis : aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i gl aete journée, une attestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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75 SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VTO005 - COMMENT RENTRER UN MANDAT EN 100 % EXCLUSIF
ET AU VRAI PRIX

Satisfaction

PROG RAMME du module

non évalué
OBJECTIFS Nouveauté
2025
Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Comprendre | 8 a p p rducnarelat exclusif afin d 8 a m® | sow sc@ing et de ne pas étre sujet aux négociations des acheteurs
- Apprendre a utiliserune approche macro et micro économique afin de faire comprendre au vendeur la logique du PMX

INTRODUCTION :
PARTIE 5/ OBTENIR LE VRAI PRIX
Tour de table des connaissances et des attentes

Quelle panoplie doit avoir un commercial « expert », la - Marges de prix
dimension matérielle. - Le comparateur produit
- La mise en concurrence
PARTIE 1 /LA DIMENSION PSYCHOLOGIQUE - L6i mpact de Il a transition ®ner

- Comment |l ever |l es fr?eins sur | 8leRARTUBEVE6Et® LOUTI LI SATI ON DES OUT
- Comment persuader que le mandat simple ne sert & rien ? INDISPENSSABLES A TOUTES LES ETAPES

- S'appuyer sur la loi Hoguet

- Afficher les chiffres et statistiques
PARTIE 7 / LES OBJECTIONS DE CIRCONSTANCE ET LEUR REPONE
PARTIE 2/ COMMENT TROUVER UN BON PROSPECT VENDEUR

- Léoexploitation CRM des fichi er|sPARTIE8/COMMENT FAIRE FLECHIR LE VENDEUR ET RENEGOCIF
- Ldapproche prospection

- Ldapproche parrainage

- Quels outils sont nécessaires ? LE POINT DE VUE DE YANN SIMON

PARTIE 3/ ARGUMENTER AVEC UNE REVUE DE PRESSE Le 100 % exclu est la meilleure « arme » pour ne pas subir les

baisses de C.A.
- Le discours micro/macro Eco
- Ldexplication -dédsappyolche Paor aijnage
- Ldargumentati on en ann®e ®|l ectofrale

PARTIE 4 / VENDRE LG6EXCLUSIVITE g 100%

- La démonstration Dior/ Foirfouille

- Ldargument aaux on vr ai
- La m®t hode de | 6®crin
- Déjouer les objections majeures

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux débutants et confirmés, managers et Patrons
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT012 - LA RENEGOCIATION DES MANDATS

Satisfaction

PROG RAMME du module

non évalué
OBJECTIFS Nouveauté
2025
Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Renégocier un prix surestimé en phase avec la réalitt du marché avec des méthodes simples et pratiques afin d 6 a v des r
mandats vendeurs en stock .
- Savoir analyser les causes, répondre aux objections du vendeur afin d @btenir une exclusivité .

INTRODUCTION :
Partie 4 / Un nouveau mandat
Tour de table des connaissances et des attentes
- Nouvelles publicités
Partie 1 / Pourquoi le mandat doit  -il étre renégocie ? - Nouvelles photos

- Nouveaux prix

- Un stock de quantité ou de qualité

- Viser | dexclusivit® Partie 5 |/ Que faire en cas do®cy}
- Lastratégie du « rythme »
- Qui doit renégocier ? - Garderle mandat ?

- Epurer le fichier ?
Partie 2 / La stratégie de renégociation
Partie 6 / Faut -il utiliser les outils novateurs ?
- Le nombre de visites adéquat
- Ldappel t® ®phoniqgue de d®br i ef]i fnlLgrevue de presse électronique
- Lalettre bilan fin de mois - Le CD pré -rendez -vous

- Lalettre « news marché »

- Lalettre « mise au point »

- Lalettre « sortie du fichier »

Partie 3/ Le rendez -vous de renégociation

- Savoir analyser les causes de lanon -vente
- Savoir utiliser | 6observatoire |[de | a demande
- Savoir se servir de | dargus des|] ventes
- Utiliser la méthode « implicator »

- Savoir répondre aux objections du vendeur

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs confirmés ou débutants
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmes, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

LVTOZO - LES METHODES DE COMMUNICATION EN FACE A FACE LE
MODE INTERPERSONNEL ET LE SOCIAL PROFILAGE EN ENTREPRISE

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
verbal et non verbal afind 6 o pt i Imd &ceh @&nlg @mnfiance .

- Apprendre a maitriser tous les canaux de communication

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

- Comprendre que les styles personnels vont influencer les choix et décisions, il faut donc analyser et se synchroniser surle client afin

d 6 a lallaeconclusion sanstrop ddobj ecti ons

INTRODUCTION :

La communication en face a face et ses erreurs
Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIE 1/ LES REGLES GENERALES

- Aquelle tribu appartient  -on

- Quel est notre style communiquant

- Ldinfluence du pass® et
- Les messages facilitants / contraignants

de | 06®d

PARTIE 2 |/ LOGANALYSE DES STYLES
- A quelle tribu appartient  -on

- Quel est notre style communiquant

- Ldinfluence du pass® et

- Les messages facilitants / contraignants

de | 06®d

PARTIE 3/ LES TECHNIQUES DE SYNCHRONISATION

- Verbales: PBL
- Comportementales : PNL

PARTIE 4 |/ L6l NFLUENCE DES STYLE
- Les objections dues au style
- Comment présenter une décision

- Comment conclure
PARTIE 5/ LES REPONSES AUX OBJECTIONS

tea abjeatians :

- Facilitant

- Promouvant

- Analysant

- Contrélant

- Lareformulation empathique et positive

BARTIE @ COMMENT FAIRE EVOLUER SON STYLE POUR UN
MEILLEUR DEVELOPPEMENT PERSONNEL

- Les résistances aux changements
- Le parcours réussite
- Ldapprentissage

LE POINT DE VUE DE YANN SIMON

Apporter | 6®gqui pe commerci al e
pour leur permettant de se sortir de tous les mauvais pas.

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Tous | es acteurs de
Prérequis: aucun

| 6entreprise

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactien; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT023 - DE LA DECOUVERTE ACHETEUR A LA CONCLUSION
POUR LES AIGLES

P ROG RAM M E Satisfaction
OBJECTIES du module
non évalué
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté
- Avoir une approche structurée pour gagner en efficacité . B~
- Gagner en confiance afin d 8 a u g mela hombre de ventes.
INTRODUCTION :
PARTIE 4 / La s®l ection doéaffaireeg
Tour de table des connaissances et des attentes
Expliquer le contexte du marché - Comment présenter les produits ~ ?
Se servir du prompteur « Pourquoi acheter  » - Latechnique du pré -closing
- Latechnique de la vente en 3 D
PARTIE 1 / Ldaccueil - Les témoignages vendeurs/ voisins/commercants
- Laregle des 4X20 PARTIE 5/ La visite
- Lanotion de premiére bonne impression
- La bulle psychologique - Comment | 60rgani ser
- La cartographie sociale - Ce qudil faut dire : | dar gument
- Savoir identifier | es signaux
PARTIE 2 / Ld®ducation de | 6achetjeur
PARTIE 6 /Le retour de visite
- Lafixation de la régle du jeu
- Asseoir son autorité : Léautorit® naturel e Le dEbdddingtagence t ® de
compétence - Latechniquedu closing
- Savoir dimensionner son role de conseil - Latechnique du traitement des objections
- Comment faire acheter et ne pas vendre ?
PARTIE 3 / La d®couverte de | dacheteur
Conclusion :
- Le prompteur et les étapes a respecter
- La motivationCdonamemat | 6i denti fijePl &nVdaacdtiaax i ndivi duel
client ?
- Ladifférence entre les envies et les besoins
- Savoir répondre aux objections:« on nodéest pra®n pless®
va négocier », «on veut en visiter un maximum  », «vos
honoraires sont -ils négociables? ¢ ( é)
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux débutants ou remise a niveau
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmes, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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355 SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE
VT024 i ET SI LE MENTAL FAISAIT TOUT DANS VOTRE REUSSITE:

LES TECHNIQUES VERBALES ET COMPORTEMENTALES QUI FONT LA
DIFFERENCE DANS UNE RELATION EN FACE A FACE

P ROG RAM M E Satisfaction
du module
OBJECTIES non évalué
Nouveauté
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025
- Travailler son savoir-étre afin de faire preuve de pusddautori t ®
- Améliorer sa performance afin de ne pas rentrer en conflit avec son client .
INTRODUCTION : Partie 2 / Quels sont les arguments forts qui font basculer une
décision gagnant -gagnant
Tour de table des connaissances et des attentes
Comprendre | 6i mportance de | a rellat iSdrmfHumanenmre patr | a m®t hode, | es
| 6i mportance de | 6autorit® et de || e aldidfetkipesthébique dans | a rel ati on
en face a face. - Comment créer un lien de confiance durable dans la
relation client
- Oser so6affirmer avec des suppo
concurrence
Partie 1 / Comment avoir confiance en soi, en son produit et en - Comment éviter les mots et les formules qui tuent la relation
sa société. - La programmation neurolinguistique et ses applications
comportementales
- Ldautorit® et | dautoritari sme - Comment se rendre incontournable et fidéliser sa clientéle
- Ce qudest | a confiance en soi
- Identifier les obstacles a un échange constructif
- Comment travailler ses faiblesses méthodologiquement et
ses angoisses face ° | 6argumentfjaCdnagusionstructur ®e
- Identifier les messages facilitant et contraignant du client
- Travailler | 6®coute active et nlobhepasagveire repart avec un progpf
- Travailler la reformulation par rapport aux styles sociaux du
client Il peut rester en contact avec le formateur pour analyser sa
courbe de progression
PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRECI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: commerciaux, encadrement
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT025 - LA DIFFERENCE DANS VERT, ORANGE,
RENEGOCIATION

P R O G RAM M E Satisfaction

OBJECTIFS du module
non évalué
Al 8 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nog‘(’)zgme

- Faire accepter le prix marché afin de ne plus perdre son temps avec des biens invendables .
- Renégocier le prix du mandat par une démarche structurée d 6 ant i c ipquadévelopper le C.A avec un suividu portefeuille

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes Partie 4 |/ Ldentretien de ren®go
Comment instaurer un suivi irréprochable, établir une relation de
proximité et de confiance avec le vendeur pour lui faire - Les étapes a respecter
accepter la réalité du marché. Objectif: baisse de prix et - Comment apparaitre comme un allié et pas comme un
partenariat exclusif. ennemi
Attentes du groupe - Comment se servir du futur projet pour faire accepter le bon
prix
Partie 1 / Savoir anticiper la renégociation - Savaoir utiliser la motivation pour faire accepter la réalité du
marché
- Comment apparaitre comme LA référence immobiliere a la
rentrée du mandat Partie 5 / La découverte : La combinaison du coffre fort
- La vision doéavenir
- Savoir déterminer le point de rupture du vendeur - Rendre le produit désirable par le concept de nouveauté
- Comment faire accepter une négociation prix rapide - Pourquoi la fermeté sur le prix est rassurante et optimise la
- Comment faire accepter une offre par anticipation réussite
- Pourquoi | dexclusivit® acc® ~r 4
Partie 2 / La boite & outils - Léexclusivit® en chiffres
- L6bobservatoire du march® PARTIE 6 /Le retour de visite
- Ldargus des ventes
- Larevue de presse - Le débriefing agence
- Léoutil de tra-abilit® - Latechnique du closing
- Le Monopoly - Latechnique du traitement des objections
- Castorus - Comment faire acheter et ne pas vendre ?
Partie 3 / Inverser le rapport de force: transformer le vendeur en Conclusion :
demandeur

Idées retenues

- Le suivi hebdomadaire. Que dire soé6il ndéy a pas de visite

- Le compte -rendu apres visite

- Le bilan de commercialisation & 1 mois, a 3 mois, a 6 mois

- Les erreurs ° ne surtout pas colmmettre. Ce qudil ne faut
surtout pas dire

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux et responsables commerciaux
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmes, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VTO030 - RENTRER PLUS DE MANDATS
EXCLUSIFS POUR VENDRE PLUS

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Faire prendre conscience aux commerciaux
- Assurerun CA régulier et pérenne

de | &i n de®évelopper

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

le portefeuille ddexcl usi vi t ®

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes
Partie 1 / Le mandat exclusif pour maitriser son CA

- Que rapporte le mandat exclusif pour le commercial, pour

| 6acqu®reur, pour | e vendeur ?
- Comment anticiper son CA grace au mandat exclusif pour
étre serein ?
- Faut-il un stock produits qualitatif ou quantitatif ?
- Quel CA puis -je réaliser par rapport a mon portefeuille ?
Partie 2 / Les arguments forts pour le rentrer
- Savoir expl i gu e-pénlriéetle ghénoreéemseda t
rareté
- Savoir se servir d'ALUR pour convaincre avec la notion de
transparence
- Comment démontrer que le mandat exclusif sécurise
| 6acqu®reur et acc® re |l a pris

- Comment se servir de la conjoncture actuelle pour le rendre
nécessaire ?

Partie 3 / La boite a outils du vrai commercial

- Ldobservatoi du march®

- Le comparatif services

- La communication, la publicité, la vitrine

- Les témoignages vidéo : vendeurs, voisins, commercants

comme accélérateur de vente

re

e

Partie 4 / Avoir réponse & tout : savoir traiter les objections

- ¢ Loexclusivit® nous fait peur
-« Nous ne voulons pas étre pieds et poings liés avec vous »

-« Nous voulons multiplier les agences »

-« Lamise en concurrence va accélérer la vente »

- ¢ Vous serez plus combatif si

Partie 5 / Le suivi du mandat exclusif

- Aquelle fréquence et sous quelle forme communiquer
avec le vendeur ?

- Que dire et que faire so6il noéy

- Que faire si | dof fre ddachat esg

- Ldobligation de moyen [/ | dobli
en cas ddo®chec ?

Conclusion :

Avecequeth@es argumenta ch@cs et des outils novateurs,
nous vous permettons de rentrer «  facilement »
des mandats exclusifs.

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux juniors et confirmés
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactiery, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

GROUPE ()
=

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT046 - LES 15 ACTIONS INCONTOURNABLES POUR DEVENIR
UN CONSEILLER TRANSACTI ON I DEAL ET OPTI RHESS

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIES du module
non évalué
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté

2025

- Avoir lesbons arguments face a la prudence des acheteurs afin d 6 a nt isorn Cler

- Utiliserles bons outils face al 6 i nc o n desivendears afin d & o p t i langestienr des fichiers.

INTRODUCTION:
Tour de table des connaissances et des attentes 10. Comment amener un acheteur a considérer son achat

Les erreurs qui sont commises | ods d%PUREURIBESISgEMANEPFEMPRIal Y o

marché, les causes et les conséquences.
11. Comment sensibiliser vos clien

. . L, . i aj ir?
1. Comment avoir une approche micro / macroéconomique? faut revendre afin de réinvesir

. . . i i jal ?
2. Comment exploiter, via les nouvelles techniques de 12. Comment se transformer en conseiller patrimonial ~

communication, les revues de presse et les vidéos sur le
marché ? 13. Quels sont les moyens de communication pour anticiper
votre flux clients ?

3. Comment parler de vision ddéavefpir et non pas
d6®l oi gnement *? 14. Comment éviter les annulations en période S.R.U. ?

4., Comment amener un client & changer de priorité et a faire 15. Comment se constituer 1000 prospects avec un seul (le
des concessions ? classeur des noms) ?

5. Comment amener un client a augmenter son budget ?

LEPOINT DE VUE DE YANN SIMON

6. Comment amener un vendeur a prendre conscience, par
lui-méme, de la réalité du marché ? Un stage opérationnel visant & donner, aux agents immobiliers,

des arguments et des outils, leur évitant de subir un

changement de marché et un attentisme de la clientéle.

Vous all ez apprendre ° anticioper

optimiser la gestion de votre fichier.

7. Comment exploiter un argus immobilier des ventes ?
8. Comment présenter un observatoire de la demande ?

9. Comment sécuriser un acheteur sur une éventuelle baisse
des prix ?

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRECI ATI ON
Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs débutants ou confirmés
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT052 - LA PROSPECTION, UN REEL ATOUT POUR SAUVER SON
ACTIVITE / LES 8 ETAPES

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIFS du module
non évalué
Al 6 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté

2025

- Apprendre as 6 or g aaprospeater surle terrain afin de rentrer plus de mandats .
- Apprendre a ne plus avoir peur de frapper aux portes afin d 6 ° tlerpeemier vendeur .

INTRODUCTION :
Partie 5 / |1 didentification des [
Tour de table des connaissances et des attentes
Les r gles g®n®rales de | dorgani JqatiLdmpproche des prescripteurs p
- Ldbapproche par B to B
Partie 1 / aménager son espace  -temps - Ldapproche par Idécalésppanneaux ¢
- Hiérarchiser les taches en termes de rentabilité Partie 6 / la prospection téléphonique
- Définir sa zone de productivité et un agenda « type »
- La mauvaise et la bonne méthode de pige
Partie 2 / organiser son territoire de chasse - Latechnique du phone marketing enquéte
- Créer son observatoire marché Partie 7 / le quadrillage du quartier

- Définir les zones de prospection par rentabilité
- La stratégie des panneaux (vendu / a vendre)

Partie 3 / les outils de la prospection physique - L 0 op ®r avbsinoumeaux voisins »

- Les cartes de visite visuelles Partie 8 / | d6exploitation des re
- Latenue de prospection

- La plaguette des services - Le classeur de prospection

- Lesfiches de prospection - Le suivi et larelance

- Le classeur de synthése
LE POINT DE VUE DE YANN SIMON

Partie 4 | | dargumentaire de prosjpection physique

Ce stage sb6adresse °~ ceux qui dol
- Ce qudil ne faut jamais dire ddorganiser une v®ritable approctg
- La méthode quizz enquéte permettra, grace a des recettes approuvées, de rentrer en
- La méthode pré -passage contact avant les autres avec des futurs acheteurs et/ou

vendeurs.

Enfin, une approche efficace pour occuper le terrain et étre les
premiers face au vendeur.

PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDS APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux juniors et confirmés
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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75 SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT054 - DEFENDRE SES HONORAIRES
ET PROTEGER SA MARGE

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIFS du module
non évalué
Al 6 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté

2025

- Permettre au négociateur de rester maitre de la situation afin de ne pas céder au chantage prix
- Justifier la valeur de son produit, de son travail afin de vendre plus rapidement en protégeant seshonoraires

INTRODUCTION :
Partie 5/ LES CONDITIONS POUR CONCLURE :
Tour de table des connaissances et des attentes
D s que | 6on parle ddargent, | e (l-i destinqgronditors podir@dneuneien faidamt acpepterieo i r .
Comment se mettre 7 | &®abri doéun dh a rptixalgheenouleshonoraires

Partie 6 / LES OBJECTIONS SUR LE PRIX:
Partie 1/ LA NOTION PSYCHOLOGIQUE DU CLIENT :
- «La maison nous pla’t» mais c0¢

- Les éléments constitutifs du prix - «Cdest trop cher par rapport

- Le prix pour le négociateur - «Je veux réfléchir », vos honoraires sont trop élevés »

- Le prix pour le vendeur - «J0h®site entre |l a vitre ~ é K
- Le prix pour | dacheteur K (»

- Le processus ddoachat de | dacqu@®r e u«leveuxfaireune offe », etc.

Partie 2 / COMMENT CONVA1 NCRE L 6 ACRatti€7R ENNAYOIR PLUS QUE CE POUR QUOI ON PAYE

- Gr©ce © une d®marche structur ®e| d Olastiatégeidgs petits pus « service » qui font passer le prix

- Explication du contexte économique marché, comment les
prix se fixent ?

LE POINT DE VUE DE YANN SIMON

Partie 3/COMMENT CONVAINCRE LE VENDEUR ?

Pour beaucoup, | 6argent est un s}
- Ldobservatoire march® le vulgariser et a parler prix, remise, négociation avec autorité.
- Ldargus des ventes LES APPORTS DU STAGE : Une affirmation de soi face a des
clients sans cesse plus exigeants et de plus en plus
Partie 4/ LA JUSTIFICATION DU PRIX: «négociateurs ».
- La notion de contrepartie
- La notion dd®quivalence
- Lanotion de juste prix
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Responsables ddéagence, N®goci ateur s
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
‘par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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355 SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VTO074 - LA STRATEGIE DU MANDAT EXCLUSIF
AU BON PRIX

Satisfaction

PROGRAMME du modue

non évalué
OBJECTIES Nouveauté
2025
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Rentrer un mandat exclusif est essentiel afin d 8 ® v de merdre du temps face a des clients acheteurs en proie a des tentatives
de négociation
- Obtenir le bon prix de vente est primordial dés la prise de mandat, afin de ne pas perdre en crédibilité et d 6 a vunieffet boule
de neige surlesautres mandats .

INTRODUCTION : Partie 5 / Quelles sont les diffifg
Tour de table des connaissances et des attentes
- Les freins psychologiques

Partie 1 |/ Loorganisation de | 6acltli v kstoftaclesde laconcurrence
- Combien de temps consacrer & la recherche de biens ? - Les a priori du vendeur
- Léagenda id®al pour augmenter [|japfpigé/ sQbiréhdréIEmafidat edcilisif: savoir se rendre

rentabilité ) o o indispensable :
- Quels objectifs se fixer ? Quantitatifs ou qualitatifs ?
- Ldargus |/ | 6observatomakee / | es [f i clles«pluss ersmaieredd services, de publicités, de

. . . A . défense du prix, de résultats
Partie 2 La présence terrain : comment étre en amont de la mise - SGengager et garantir le r®sul
en vente ? - Lavalise rentrée de mandats
- La prospection : organiser son territoire de chasse, définir les - Donner de | a dimension ° son r]

zones ddinterventi ofarmipmar | 15é n toa Higlei différencelaeec la concurrence
- Les mailings de proximité : le fond et la forme - Faire le comparatif avec le mandat simple pour amener le
- Le boitage vendeur a choisir le mandat exclusif
- La mise en place doéun r®seau dolappSDavtceiurr ssa dsagrfvaiim edse | a | oi S. R.
- Les panneaux : leur importance et comment les utiliser au avantages de | 6exclusivit®

mieux - Les«plusé du mandat exclusif sur |
Partie 3 / Les autres sources : Partie 7 /Répondre aux objections majeures :
- Exploiter les fichiers clients et acquéreurs - «Plusieurs agences augmentent nos chances de vendre,
- La vitrine comment | opti mi selr j dai d®j " 4 agences, je ne veu
- La publicité et la communication avec vous. »
- Les témoignages clients
- La pige téléphonique : quel discours tenir ? Partie 8 /Faire accepter le prix :
. Le}elephi)ne enquete . - Comment amener le vendeur & accepter le prix du marché
- L6® nementi el ”
Partie 4 /Pourquoi le mandat exclusif avant tout ? - Comment amener le vendeur a baisser son prix ? La zone

. . 5 rupture -l pranasmgomeo’l/z est

- Querapporte -ti | au vendeur, ldacqupre F‘répar@ria reﬁe‘?ocﬁtl%r{hﬁu?e'd b drixeh & cas de
- Mandat exclusif = meilleur moyeln dfa&s&id © rentabilit®

et son chiffre
- doaffaires ? Pourquoi ?
PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs débutants ou confirmés
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al ©i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT082 - SAVOIR ANALYSER SON CLIENT

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

- Comprendre le mode de fonctionnement du client pour accroitre sesperformances et sesrésultats.
INTRODUCTION :

Partie 4 | La gestuelle ou | d3®tuf
Tour de table des connaissances et des attentes
Comprendre le corps et ses messages, les regles de - Chaque mouvement du corps corr g
morphologie. qui prévaut dans le mental

- Exemples concrets
Partie 1 / Identifier la bulle psychologique de son interlocuteur : Partie 5 / Ldanalyse transactiof

- Comprendre la bulle psychologique des clients
- Comment« amener » leclientdans mabulle ?
- Quiestle décideur ?

Partie 2 / PNL : analyse du registre sensoriel

- Les états du moi
- Leurs influences dans le discours
- Comment sdadapter ° |1 dautre

Partie 6 / Les techniques de synchronisation :

- Visuel - Verbale

- Auditif - Comportementale

- Kinesthésique

- De |1 dint®r-°t de | danalyse LE POINT DE VUE DE YANN SIMON

- Synchronisation verbale et gestuelle

Partie 3/ Les styles sociaux :comment les identifier ?
- Promouvant

- Facilitant

- Contrélant

- Analysant

- Sdadapter © I dautre

Eviter de perdre du temps avec des clients pas en phase avec
la réalité

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux débutants ou confirmés.
Prérequis: aucun

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuadtgstation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmes, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo fransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT

GROUPE ()
=
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT098 - SAVOIR FAIRE VISITER UN BIEN

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIFS du module
non évalué
Al 6 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté

2025

- Maitriser la visite du bien du c6té acheteur afin de faire des visites productives .
- Maitriser la visite du bien coté vendeur afin de conclure plus rapidement .

INTRODUCTION :
Partie 5 / La visite du bien :
Tour de table des connaissances et des attentes
- Que dire pendant le trajet aller ?

- Validation de | denvironnement,
Partie 1 / Ou situez -vous votre performance ? : voisinage immédiat, des extérieurs, des piéces
- Chronologie de la visite
- 3visites = 1 vente ou 10 visites = 1 vente ? - De quoi parler pendant la visite ? Argumenter ? Ne rien dire
- Approche gualitative ou quantitative ? ?
- Latechnique de pré -closing
Partie 2 /Verrouiller le rendez  -vous avec le vendeur : - Lecas S.O.N.CAS.
- Lesregistres sensoriels
- Préparation psychologique : les commandements du - Adapter | 6argumentation au pr of
vendeur - Les signaux do6achat
- Fixerlesregles
- Comment valoriser les biens visités Partie 6 / Le d®briefing ~ |108agef
Partie 3 / Les support - Letrajet du retour ?
- Ldentretien de d®briefing : mo
- Le dossier technique du bien : son contenu (a constituer des a bannir
la rentrée du mandat) - Comportement a adopter
- Le dossier de mise en valeur du bien : le fond et la forme - Amener | e client ° sbf6engager
- Lafiche de pré -closing - Ldalternative en cas do®chec :
- Ldappareil photo : pourquoi s0Oe|ln sceornvviernipre nddBaunnte |Inao uviesliltee v?i si t e

Partie 4 | La pr®paration ment al ¢ [Madie?/&eatraitgroedtdes abjections :

- Le conditionnement positif - «Je veux r®fl ®chir ; je veux en
- Comment sélectionner les biens a vendre ? Dans quel ordre peut -étre mieux demain ; je veux revisiter avec un magon»,

les présenter ? etc.
- La technique-vetite | davant

- Que faut -il faire ? Que ne faut -il pas faire ?

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs débutants et confirmés
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al & i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT115 - SAVOIR CONCLURE EN MODE 4 COULEURS
AVEC LES SOCIAUX STYLES

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIFS du module
non évalué
Al 6 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté

2025

- Seservirdes styles sociaux pour renforcer votre pouvoir de persuasion .
- Comprendre son client et connaitre son mode de fonctionnement pour pouvoir s 6 a d a pttaméliorer sa communication

INTRODUCTION :
PARTIE 4/ la fermeté sur les prix et les honoraires en mode 4
Tour de table des connaissances et des attentes couleurs
Bien comprendre le profil psychologique pour cibler JUSTE, vos - Quelles objections par style
arguments et votre solution - Quelles réponses par style

PARTIE 5/ Pr®senter | 6offre en mf
PARTIE 1/ bien comprendre le profil psychologique pour cibler
JUSTE, vos arguments et votre solution - Faire ressortir les atouts et les avantages
- La méthode S.P.1.S

a) ldentifier votre style Jaune
Identifier le style client vert PARTIE 6/ COMMENT RENDRE UN CLIENT PARRAIN
bleu
rouge - Le discours
- Les outils pour les 4 styles
b) Comprendre la courbé du comportement - Lafréquence
c) Faire le rapprochement entre les expressions utilisées
et le style social
CONCLUSION :

PARTIE 2/ Quelles attentes le client a vis -a-vis du conseiller et ce
en fonction de son style social

Programme individuel doéapplicatilkg
. Cal age de | 0®t hique et de | a d®o}
- Ldattente de chaque styl e approche commerciale
- Quels comportements réponse a adopter
PARTIE 3/ la conclusion en mode 4 couleurs
- Anticipation
- Action
- Décision
- Ldi mpact du stress et de | a peujr
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: commerciaux
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier;, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

VT116-LO ESTI

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

ME OWECOMMENT REPOUSSER VOS LIMITES

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
Comprendre 0 afin

| 6 mp o rdu ementaledans la communication
Maitriser lestechniques essentielles qui vous permettent d 6 a f f

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

d 6 a voorifiance en soi et ne plus stresser
votremautorité afin d & o b t wnreadership

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes

Avant dodai mer | es autmémeesFautlilétfeaut |s
aimé ou respecté?
PARTIE 1 / I DENTI FI ER VOS METABLUZ(

Faire le point sur son style de communication:

Quels sont les messages contraignants
Quels sont les messages cassants
L &i mpded t0 Aahs la croyance en soi

IDENTIFIER VOS PEURS

La peur du face a face

Lapeur del 6argent

La peur du pouvoir client

Lapeur del 6objection
La peur de conclure

PARTIE 2 / COMPRENDRE LE STRESS

Les 3 formes de stress
Les 5 expressions du stress
Les facteurs de stress

PARTIE 3/ COMPRENDRE LE CERVEAU GAUCHE ET DROIT

Le cerveau de la mémoire
Le cerveau de la créativité
Lequel des deux vous fera le mieux réussir

L6l MPORTANCE DE LA METHODE DANS LU
- Pourquoi la méthode sécurise

- Quodecset qudbune bonne m®t hode

- Quelle est |l a mani re de | 6entrl]e

La méthode en 4 points : Argument & Schéma & Presse - outil

QWA MATRICE BYSH ITQ IRUGIH [AR\-& REUSSITE

Acortii@peF | ANCE

APPRI VOl SER LO3ADRENALI NE DE LG6EN

Lesé antistress
-0 d4sspletions biprp-gtre
Pourquoi | 8 e nestgnaductif

Comment se programmer chaque matin en mode «winner »
Comment programmer | 8 a g e pratlactif
La méthode GO NO GO

PARTIE 4/ LES 5 CLES DE LA CONNAISSANCE DE SOI

La matrice du bien
L 8 a wrftesh form »

LA METHODE A.T.R.O.C.E

Signification en 6 points
Ldi mp or deaarigeur

PARTIE5 /LA RECETTE DE LA COMMUNICATION CHEZ LES
LEADERS

Les 4 mythes qui font échouer
Les 4 mythes qui font les Rois de la négociation
Que disent les Maitres de la communication

CONCLUSION : vie perso au pro

Grace a ce stage, les participants ressortent grands et en

tenir

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Managers, Commerciaux, Assistantes
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques
Supports pédagogiques
Vidéoprojecteur
Echanges

- ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT118 - LE POUVOIR DU NON VERBAL DANS
LA RELATION COMMERCIALE

P ROG RAM M E Satisfaction

du module
OBJECTIES non évalué
N ) ) o o Nouveauté
Al ©i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025

- Comprendre la puissance du langage corporel et des attitudes afin d 8 o p t i laelatienr en face a face
- Savaoir utiliser les registres sensoriels qui sont les sienset analyser ceux du client afin de créer un climat de confiance etd 6 e mp a't

INTRODUCTION :
PARTIE 5/Que mettre sur le bureau ?
Tour de table des connaissances et des attentes

- Lessupports
Bien comprendre | 6i mpact du non Ver bBesdutisdans | a
communication - Le bien-étre du client

- Lesmessages FNAIM

PARTI E 1-¢eQueta®oiémie ? PARTIE 6/La programmation neuro -linguistique (P.N.L)
- Situation de coopération ?}) Les registres sensoriels:
- Situation de compétition A Visuel
- Ladistance intime A Auditif
- la distance personnelle A Kinesthésique
- Ladistance sociale b) Comment les identifier ? Les tests des 7
c) Comment sden servir: dans | a k

apres la visite ?
PARTIE 2/La poignée de main
PARTIE 7/La synchronisation
- Quden d®duire
- Les différentes inclinaisons de la paume - Verbale

- Lestypes de poignée de main - Comportementale

- Pourquoi ? Comment ? Quoi ?
PARTIE 3/ Les diff®rentes fa-ons de sb6asseoir

- Les fagons de se tenir : bras, jambes, mains CONCLUSION :

- Que faire pour que |l e client sg sente ° | daise
Grace a cette formation, les participants prendront

PARTIE 4/ Les différentes formes de bureau conscience de | 6i mportance du nof
commerciale.

- Rectangulaire

- Ovale

- Rond

- Carré

- Ous 06 as =eforiction de la forme ?
- LOi mpdedtdhassise

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Commerciaux
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT121 - COMMENT ANIMER SON FACEBOOK PRO

P ROG RAM M E Satisfaction

du module
OBJECTIFS non évalué
L . o . Nouveauté
Al ©i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025

- Comprendre | 8i mp orde &Bdans | 6 a c tprowafintd® o p t i vmtie sineage personnelle et celle de | dagence
- Mettre tout eni u v rpeur animer un FBafin d 6 e n g e rud maimum de commentaires, de partage etddi nvi tati ons

INTRODUCTION :
PARTIE 5 /JUSQUG6OU PEUT ON ALLER
Tour de table des connaissances et des attentes

Les aprioris sur Facebook - L &ex e mp Pagron de TESLA
Les erreurs classiques - Exitla politique / religion / le sexe
Ce pourquoi Facebook néest pas fgdi-t Jusquieainsoexpri mer

PARTIE 6 /CE QUI ATTEND LA COMMUNNAUTE FACEBOOK

PARTIE 1/ LA PERIODICITE . L
- Le pouvoir de la curiosité

- Quand devez -vous communiquer ? - LOi mpactlikede s ¢

- Letrop peu au le trop souvent : trouver le bon équilibre - Comprendre la communauté en France

PARTIE 2 / QUELS CONTENUS GENERAUX METTRE ? CONCLUSION :

- 90 % pro Débriefing

- 10 % perso Message récurant

- Quels sont les themes gagnants Trouver un PAC compatible avec |
- Faut-il mettre ou non des produits Mettre en place son programme FACEBOOK

PARTIE 3 /VALORISER VOS REUSSITES

- La mise en avant des services

- La mise en avant des personnes

- La mise en avant des newsletters

- La mise en avant des performances

PARTIE 4 / COMMENT ANIMER UN CLUB CLIENT SUR FACCEBOOK
- Lestémoignages clients

- Lesévenements agence
- Lespartenaires

PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDS APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Managers, Commerciaux, Assistantes
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT12471 OSER SO6AFFI RMER FACE

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIFS du module
non évalué
Al 6 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable : Nouveauté

2025

- Vaincre sespeurs et sesangoisses dans la relation avec les autres
- Apprendre as 0 ai eha se respecter

INTRODUCTION :
Partie 5 |/ Savoir soéaffirmer traf
Tour de table des connaissances et des attentes
- Oser demander et savoir dire non lorsque ¢ & ergtessaire

Partie 1 / Connaitre sa photographie relationnelle Partie 6 / Développer la confiance en soi
- Découvrir son style assertif - Transformer en positif les difficultés
- Mettre eni u v rlesclés pratiques d 6 at t iagsertives - Neutraliser | 6i mpact des pens ®d

Partie 7 / Résoudre les conflits
Partie 2 / Répondre aux comportements déstabilisants
- Repérer les sources de conflits

- Faire face aux comportements de| passdntirtd®, nard agrsesrstiivii td®e sdeconf | i

manipulation
- Trouver les parades appropriées pour rester assertif Partie 8 / Négocier au quotidien avec réalisme
Partie 3 / Exprimer une critique constructive : - Adopter des comportements gagnant -gagnant

- Sdentrainer © construire des s
- Préparer sa critique avec la méthode DESC

- Sdentrainer ° |l a formule de f a-|ogcoONCBUSONL i Ve

Partie 4 / Gérer les critiques Comprendre | 8®nergie positive qu
Se batir un programme progressif de confiance en soi.
- Transformer les critiques en information utiles
- Utiliser les outils qui permettent la clarification et la transparence

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: charge de | 6activit® commerciale et
Prérequis: aucun

E;Eosés théorigues illustrés prghr dfes ateliers . Evaluation des compétences
p 4L Adiibr ﬁratitfués ;&u &s cdb 2hfsEskff Stuation .

Al 8 i suseuattgstation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

VT126

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

- ANIMER ET DEVELOPPER SA COMMUNAUTE

SUR LES RESEAUX SOCIAUX

PROGRAMME

OBJECTIFS

Al 8i descetee formation, le stagiaire ou le participant se capable de:

A Elaborer une stratégie de com digitale
A Attirer la clientele

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes

Quels sont les choix a faire :

- Omni canal
- Multi canal

Partie 1 / POURQUOI ANIMER EN INTERNE SON FB:

- Qui doit le faire
- Quelles sont les grandes tendances
- Quelles sont les erreurs

Partie 2 / L&l MBBBRNDANSCE DE CO

- Ldentreprise
- Le service concerné
- Le collaborateur

Partie 3/ BATIRUN PLANMEDIAAVECL 8 1 A

- Quand/Comment

- La stratégie Elon Musk

- Le machine -learning

- L 6 an adey doenées clients

Partie 4 / LEPOIDSDELA VIDEO DANS LEDIGITAL
- Quel type de vidéo
- Qui/Comment
- Comment lesfaire circuler/a qui

Partie 5/ QUELSSONTLESAUTRE®RISTE® 6 ACT I ON
- Twitter
- Instagram
- Linkedin
- Animer les blogs

Partie 6 [/ L6IA ET LO6I MAGE
- La newsletter
- Ldavaebhd®quipe

Conclusion

Montrer son entreprise et ses services sur tous les canaux

Béatir le plan de COM prioritaire

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux , managers et
Prérequis: aucun

chefs

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactier, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX

déagence

MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i deeette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT133 - LES 10 FONDAMENTAUX

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

- Comprendre la maitrise d 6 uante de vente en y mettant de | & h u mdeilanméthode de | 6 or g a net ges butils, n
- Etre capable de comprendre pourquoi et comment son approche commerciale doit devenir professionnelle et non
approximative
INTRODUCTION : Partie 6 / Comment présenter une solution
Tour de table des connaissances et des attentes
] ) . ] - Prendre des exemples de la vie de tous les jours
Partie 1 / Avoir un mental doéaci ¢gr._ Appliquer | dapproche
- Pr®senter sous | a forme ddune
- Laconfiance en soi
- Lamaitise des peurs . . . Partie 7 / Analyser les peurs du client
- Lerdle de la méthode qui professionnalise
- Lerdle d til i sécurisent . . .
€ role des oullls qui securisen - Mettre en avant la dimension humaine
Partie2/Le cobranding ou | 6art de se donner| dePrandeagpuisy yos reussites
- Apprendre au client a se projeter
- Lelook/ le discours - Avoir un dialogue 100% rapport et non co(t
- Lafiche de présentation
- Lavidéo de présentation Partie 8 / Comment ne pas étre bloqué par les objections ?
- Lerappel des victoires
. ) . - Les vraies/ les fausses
Partie 3 / Créer un personnage incontournable - La méthode de hiérarchisation
- Lbousage des r®seaux sociaux - L'oartgumentalre face aux 10 obj d
- Les témoignages en réels des clients circonstance
- Aller au -devant des évenements locaux . o
Partie 9 / Ldart de conclure et )

Partie 4 / Surfer sur les résultats

- Le parrainage

- Comment suivre les clients
- La recommandation

- Ldappr oommwautaire

Partie 5 / Eviter les pieges de la vente

- Analyser le besoin explicative / implicative
- Partir du pourquoi je veux changer

- Distinguer le vrai client et faux client

- Avoir quels outils faire une découverte

- La méthode de conclusion en 5 étapes

- Comment sécuriser et quoi faire durant la phase de
rétractation

- Comment rendre le client ambassadeur

CONCLUSION :

Les idées retenues par le groupe
Que vont -ils appliquer ?

Les engagements individuels

La prise de conscience

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs confirmés ou débutants
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactien; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT

GROUPE ()
=
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT134 i 100% EXCLUSIVITE AU PRIX DU MARCHE

PROGRAMME Frisen
OBJECTIFS non évalué
- Nouveauté

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable >

- Avoir des arguments percutants pour rentrer plus de mandats exclusifs en faisant la différence surle savoir-faire et le savoir étre

INTRODUCTION :
Partie 5/ La « bagarre » sur le prix
Tour de table des connaissances et des attentes,
- Leviers principaux a actionner pour faire accepter le prix :la

Partie 1 / Pourquoi le mandat exclusif doit étre la priorité motivation, le projet suivant, le marché immobilier, les
banques, la plus-value réelle, le tunnel économique

- Anticiper son CA grace au mandat exclusif - Comment amener le vendeur & baisser le prix de lui-méme

- Ce q u Gapporte au vendeur, al 6 a ¢ q u @u @mmercial - Identifier le point de rupture

- Etre convaincu pour étre convaincant
Partie 6 |/ Que faire en cas do®cf}

Partie 2 / Dimensionner son réle et son approche
- Le suivi: fréquence et rythme

- Asseoir son autorité et se rendre indispensable - Ce quédil faut dire et ne pas di
- Les outils qui font la différence : la revue de presse, - Arguments forts pour renégocier statut et prix

|l observation du march®, | 6ar guls- dGogmentdairaascepter uneofffe o mpar at eur

services, la communication, les témoignages clients.
- Savoir se vendre soi et faire son pitch de présentation et - Enjeux: Cette formation doit permettre aux participants de

avoir une approche humaine. mettre en place une méthode simple et efficace pour

accroitre la qualité du portefeuille et a ne plus perdre de
Partie 3 / Les arguments cl ®s pour |t@mpaves des mandats.

- LBobligation de moyens et de r ®s GONCRUSION:
- Le ph®nom ne de raret® et | dattractivit®
- Vente a un prix élevé Cette formation permettra aux ®ql
- Ldinversion du rapport de force|l sdbassurer une rotation rapide def
- Léi mplication et |l a motivation |[cBam@®ecpsualrela | ogique et |l e bon sj
- Laconfiance et le parler vrai débat.
Partie 4 / Le traitement des objections
- Multiplier les agences ; augmenter nos chances de vendre

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants :
'F\:“?)'F]u”,:l 1 l\_/latX|mum :f'25 ) débutant Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Pu' ez 1 'egocm eurs confirmes ou debutants par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

rerequis: aucun Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .
APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)
depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT1351 COMMENT SE SERVI R DOEXEMPLES
DE TOUS LES JOURS COMME ARGUMENTS COMMERCIAUX

PROGRAMME e
OBJECTIFS non évalué
Nouveauté

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable >

- Mettre en avant des arguments percutants en s 6 a p p usurdestexemples et des analogies de la vie quotidienne

INTRODUCTION :
Partie 2 / Coté acquéreur
Tour de table des connaissances et des attentes.
Analyse des exemples utilisé au quotidien par les stagiaires - Les options de la voiture pour faire comprendre que la

mai son r°v®e ndexi ste pas

- Ldi c e oerrjugtifier les honoraires
- Le contréle technique auto pour démontrer q u 0 one

récupére pas tous lestravaux réalisés dans le prix de vente - Beaucoup de commerciaux restent dans la théorie au lieu

- La voiture d d o ¢ c a pouroaxpliquer la perte dﬁattracti\piot‘aé)Ier dans la pratigque .
- Prendre des exemples de |l a vie
dans le temps
de presse va acc®l ®rer | e proc

- Le médecin et son diagnostic pour faire accepter le prix Tour de table des idées retenues
- Le bijou dans un écrou pour expliquer | 0 i n duW®Wmandat u L u
- Engagements individuels

exclusif Pl an ddaction
- Le spécialiste et le généraliste pour expliquer la différence

entre audit de valeur et estimation

- Le m®decin pour expligquer | 86im
Partie 1 / Coté vendeur des propos
- Le couple pour faire accepter les concessions
- La médecine pour expliquer la différence entre mandataire, - La c*te argus de | dautomobile
vos confréres, et vous brut ne veut rien dire
- L6op®r adéphonique Orange pour vendre & un prix - Le boucher pour contrer la mauvaise expérience
élevé - Ldescargot pour ®viter |l a cour
- Ldaut oreb lat @partementale : mandat exclusif vs o ) )
mandat simple - La conviction du client passe par le fait de mettre de
- Lerestaurant pour expliquer la difféfrence d 3honorairds | 8humain au ciur du dialogue,
- Le Monopoly pour expliquer le marché exemples simples et concret de sa VIE de tous les jours
- Le réfrigérateur métaphore du mandat simple
- L ©d as c e posrefaire accepter une offre
CONCLUSION :

[

-

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs confirmés ou débutants
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT136 -COMMENT CONVAI NCRE LOACHETEUR
EN PERIODE DE RETOURNEMENT DE MARCHE

PROGRAMME R
OBJECTIFS non évalué
Nouveauté

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable R

- Sécuriserl 6 ac q u @rlaepetinence de | d a c q u damd unimarché qui seretourne et d 6 a m® | lestawe de transformation
- Exploiter toutes lesressources Interne et Externe disponibles en agence et via le réseau du conseillé

INTRODUCTION :
Partie 4 / Comment sécuriser sur la baisse des prix
Tour de table des connaissances et des attentes.

- Ldachat = investissement patri
- Argumenter sur la plus -value
Partie 1 / Les fondamentaux de la relation vente - Les arguments facedvalue ri sque d

- Expliquer le marché et le phénomeéne de cycles
- Comment établir une relation de confiance

- Lesattentes du client Partie 5/ Le financement
- Anticiper les objections : on va négocier, faites un effort sur
vos frais, les prix vont baisser, mon banquier me déconseille - Commenten pa}rler sans Co[nplexe
de le faire - Les nouvelles régles imposées par le HCSF
- Ldappr dienh et pas produit - Le cas de | dachat conditionn®
- Comment réagir si le client ne veut pas parler de son
Partie 2 /| Les 4 profils déachet gur sfinancement?

- Lesfacilitants, lespromouvant, lescontrdlant, lesanalysants Partie 6 / Comment éviter ou traiter

- Lescomportements adaptés aux profils : action ou réflexion
- Comment s 0 a d a pnt fenction des styles
- Comprendre leclient permet d d ant iledclpsnm»

- Lacourse a la visite
- Ldintervention ddun tiers
- Un comportement de consommateur

erdre songemps avec des « faux » clients

0 L8 Sohit e b Ao

- La négociation du prix

Partie 3 / Comment acc® ®rer | e p

=

- La maturité décisionnaire
- ldentifier la vraie motivation : SPISY SONCASE/ SFV(Situation

future voulue) CONCLUSION :
- Acquisition = contrepartie globale : A+B+C
- Comment traiter le désaccord dans un couple - Avec les rejets de beaucoup

vendre, sans garantie
- Ldenjeu est donc de mettre en
sécurisante

- I mposer un vr ai parcours ddacc
PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Public: Négociateurs confirmés ou débutants Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .
Prérequis: aucun
APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransattier, ADB, syndic € ) (voir devis)
depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT138 i LES GRANDS PRINCIPES A APPLIQUER FACE AUX VENDEURS
DANS UN RETOURNEMENT DE MARCHE

Satisfaction

PROGRAMME non vl

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

Nouveauté
2025

- Apporter une visiond 8 a v ewnxivendeurs pour rentrer des mandats au prix du marché dans un marché de récession

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes

Cette formation doit permettre aux équipes de constituer un
stock de mandats de qualité dans un marché ou les vendeurs

Partie 5/ Le prix de mise en vente

- Quel prix afficher si on veut vendre dans de bonnes

veul ent toutes | es garanties do6adqhatconditomsnt de vendre

Partie 1 / Dimensionner son réle et son approche

- Créer | 0 e fvdoeht

- Ce q u gautl faire avant le RV

- Valider | 6i mp | idwcwendéeuo n

- Comment le sensibiliseren amont surle contexte général

Partie 2 / Le RV en mode productif

- Asseoir son autorité

- Comment faire son pitch de présentation
- Lafixation des régles du jeu

- Lesoutils de conviction

Partie 3 / LoOéimplication du client

- Letesting sursa maturité pour gagner du temps

- ldentifier la vraie motivation de la vente : le SPIS/ le
SONCASE/ la SFV

- Comment vérifier la lucidité du vendeur

- La méthode IMPLICATOR

Partie 4 / Conditionner le client sur la valeur ajoutée de
| dinter m®di aire

- Expliguer le rapport de force

- Le contexte socio -économique

- Le tunnel économique

- La politique des banques

- Lestendances du marché avec les cycles économiques
- Le comportement des acheteurs

- Ldi mpact du prix sur | e d®l ai
- La plus-value réelle / la plus -value virtuelle

- Ldapproche Monopoly

- Arguments si le vendeur conteste le prix

- Lavaleurfinanciére / la valeur attractive

Partie 6 / Mandat exclusif vs mandat simple

- Pourquoi le mandat exclusif est la meilleure solution

- Les différences entre les 2

- Ldautoroute et | a d®partement al
de mandat exclusif

- Lesidées regues/ les aprioris

- Le mandat exclusif pour sauver le prix

CONCLUSION :

Beaucoup de vendeur noéont pas co
marché.

Cette formation sera un succes si les participants comprennent

la maniére humaine de sécuriser et de convaincre le vendeur

quel que peu perdu par | 6®volutio

- Lesidéesretenues
- Leur plan doéaction
Leurs engagements

L

PUBLIC.PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs confirmés ou débutants
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,

interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

—n VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
“\'}5* V9 AVRIL 2025 Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr

© VISION 2| RCSNantes - SIREN483552 584 - NAOrganismede format A52 44 04688 44
Source: Yann SIMON Ce document est la propriété de V2I.Toute reproduction est interdite



mailto:vision2i@vision2i.fr
http://www.vision2i.fr/

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT139 i NE PAS LAISSER UN POUCE DE TERRAIN A LA CONCURRENCE POUR

UNE PERSONNE CONSTANTE i

LES 12 INCONTOURNABLES

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
Rentrer plus de mandat,

au travers d 8 u mrganisation irréprochable et une présence terrain soutenue

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes

Ce stage doit permettre une prise de conscience sur la nécessité
ddune pr®sence terrain r®guli r
Le stage doit permettre de mettre en place une stratégie récurrente
et des outils et méthodes novateurs.

/

e .

Partie 1 L6organisation id®al e |d

Le rapport temps/énergie

Partie 2 / La prospection

Quand / qui / avec quoi
Les supports efficaces
Lbéar gumeda ean tere®atiere

Partie 3/ Le farming
Définition
Quand, avec quoi, qui

Partie 4 / Le boitage

- Ldaspect
Ldop®rati on

Avec quel support

5 |/

r glementaire
commandes

pr®par ®e

Partie Les techniques ddaffidh

Panneau a vendre / vendu

Merci (« vous avez changé vos vies ?
Efficacité prouvée

Bache événement

- »

Partie 6 / Les opérations solidaires

Ligue contre le cancer
SNSM

Chiens aveugles
Quels supports terrain
Quand et comment

Partie 7 / La présence aupres des commergants

de

- LO6i mmobilier
LeBTOB
Les vidéos reportage

Les opérations ponctuelles

Rarthin@ed 1/ ekes

Les anciens clients

Les concierges / gardiens
Les retraites

Les femmes au foyer

Les ambassadeurs

proximit®

r®seaux dob6apporte

Partie 9 / Le travail auprées des entreprises

Les % journées de permanence
Comment les préparer
Comment les animer

Comment les suivre

Partie 10 / Les opérations commando
Définition

Quand et comment

Avec quel support

Rayretie 11 / L &steest pnarkeiing at i on du
- Lesactions bus

- Les4X3

- Lesculsde bus

Partie 12 / Les opérations qui surprennent

- Crémailleres

- Pot de départ Exemple de visuels

- Bilan d'occupation et de messages
Conclusion:

Tour de table et idées retenues. Prise de conscience individuelle,

Programme ddapplication.

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs confirmés ou débutants
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactien; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

GROUPE ()
=

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques
Supports pédagogiques
Vidéoprojecteur
Echanges

écran

- ou prompteur

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT140 i LA RENEGOCIATION DU CONTRAT

PROGRAMME

Satisfaction

du module
OBJECTIFS non évalué

Nouveauté
Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025

- Renégocier le mandat au niveau du statut et au prix pour le transformer en mandat vendable

INTRODUCTION : Partie 4 / Le RV de renégociation
Tour de table des connaissances et des attentes - Approche Conseil vs approche commerciale

- La méthode implicator

- Comment sodéappuyer sur | a motiyv
Partie 1 / A quel moment renégocier ? projet suivant (SFV) pour renégocier

- Lavaleur financiére et la valeur attractive
- Déslarentrée du mandat :comment ? - L6éi mpact du temps sur |l e prix
- Apparaitre comme la référence - Loeffet nouveaut®

- LOi mpordedmcheu mai n

- Identifier le point de rupture

- Lavisionde | © a v et teiphénoméne des cycles
- Approche socio -économique

Partie 5 / Le traitement sur les objections

- Sije baisse mon prix, vous baissez vos honoraires
- Je préfere continuer a faire jouer la concurrence

- Vous étes plus cher que les autres

- Pourquoi vous plut®t qudune aut
- Mon bien va finir par se vendre

Partie 2 / La boite a outils

- LOobs erduararche n
- L 0 ardesentes
- Ldappr baenbpely Conclusion :
- Le support mandat exclusif vs mandat simple Le stock mandats est une mine dbé
- Larevue de presse constitution de mettre en place une stratégie de renégociation
_ . - de proximité,
Partie 3/ Comment ne pas étre en position de demandeur Cette formation, pragmatique permettra aux équipes de

répondre aux attentes des vendeurs.
- Lesuivi: quelle fréquence ? Quelle forme ?
- Lecompte rendu apres une visite

- Discours s dnidly pas de visite Enjeux :

- Lesbilans & 1 mois, 3 mois et 6 mois Le principal reproche des vendeurs : absence ou manque de
suivi commercial,

Cette formation doit permettre al
proximité pour renégocier plus facilement.

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD3d APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: Négociateurs confirmés ou débutants Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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; PECIA QUE D
/] O A O1) AP APO R D » A »
D AR ATIO
PROGRAMME
OBJECTIFS Satisfaction

Al 8 i descetle formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:

A Révolutionner la relation commerciale

ENJEUX
A Devenir maitre de la relation client & toutes les étapes de I'échange

du module
non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

Partie 1/1 6 a p p r AARAhsar le terrain face aux prospects

Partie 2/ 1 6 a p p r AaRAhlers de la prise de rendez -vous

Parte 3/ | 6appr APA.elors de | 0 ar rdesy ®ients a
| 6agence

Partie 4/ 1 & a p p rAARAhlers du rendez -vous acheteur

Partie 5/ 1 8 a p p r AARAh@s du rendez -vous vendeur

Partie 6/ 1 6 a p p r AARAhentre le Rl et le R2 acheteur

Partie 7/ 1 6 a p p r AaRAhestre le Rl et le R2 vendeur

Partie 8/ |1 8 ap pr ARAen phase de pré-conclusion et de
conclusion acheteur

Partie 9/ 1 & a p p r ARAhetla présentation du prix vendeur

Partie 10/ | d a p p r AARAhertre le compromis etl 6act e

Partie 11/1 6 a p p rARAmapres | 6 a ootagé

Parte 12 / | 6appr APAeet le suivi des prospects
acheteurs/vendeurs
Conclusion

Pour devenir MRC a savoir « Maitre de la Relation Client », il est
important de savoir travailler sur toutes les étapes . Avant -
Pendant -Apreés, ainsi la dynamique du service devient
irréprochable, facilitant et différenciant

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux juniors et confirmés
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo fransactien; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 21 CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|

Source: Yann SIMON

GROUPE ()
=

MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 8i «lesaette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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PROGRAMME

OBJECTIES

Al 8 i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:
A Obtenir le vrai prix du marché et convaincre le vendeur de la réalité des prix actés

ENJEUX

ANDA DOLJR A

AU BON PR

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

A Rentrer des exclusivités vendables immédiatement et ne pas gacher votre temps et votre énergie sur des affaires non matures

et votre énergie sur des affaires non matures

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

Le mandat exclusif est la priorité de l'agence
- Laréticence du client
- La peur du conseiller
- Le bilan réussite chiffré en fin d'année

Partie 1/ Comment avoir un vrai vendeur en face de soi
- La phase prise de rendez-vous et la sélection du
prospect
- LesSMSde confirmation
- L'envoi du mail préparatoire avec les outils clés
- Vidéo comment vendre
- Lafiche co-branding
- le quiz pourquoi je vends
- Le courrier d'anticipation surle prix
- Ledocument a qui faire confiance

Partie 2 / L'argumentation face au vendeur mature
- La mise en confiance
- la présentation des étapes et le timing
- Le pourquoi on est ensemble
- Le prompteur mandat

Partie 3/ La présentation des fondamentaux
- Lebon prix et le juste prix
- Le prix de mise en vente
- L'impact prix surles délais
- Ladifféerence mandat simple & exclusif
- Lesventes actées similaires
- L'état du marché

Partie 4/ La découverte du bien
- Lagrille d'analyse piéce par piéce
- Lafiche observatoire marché/caractéristiques
- L'analyse des + et des -
- Le point de vue du vendeur
- L'analyse entretien, mise en valeur/travaux

Partie 5/ La stratégie de vente
- Le choix du mandat
- Le choix du prix
- Lajustification des honoraires
- Lesobjections et lesréponses
- La stratégie de mise en avant

Partie 6 / L'analyse au bureau du prix définitif
- La préparation du rapport d'estimation
- Lerendez -vous agence ou chez le client
- Lajustification du prix
- Lalevée des objections

Conclusion

La signature & et la justification des honoraires

Valider les modalités de visite

valider les étapes visite - offre - acceptation + renégociation
Expliquer les étapes jusqu'a la signature notaire

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux juniors et confirmés
Prérequis : aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
Vi: V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 8 i sleaette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT147 OL6 ART DE LA CONVI CTI ON AVEC

P R O G RAM M E Satisfaction

OBJECTIES du module
. . . . . non évalué
A Concentrer I'attention du client par le biais de supports directionnels. Nouveauté

A Montrer votre professionnalisme et gagner en efficacité 2025

ENJEUX

A Faire la différence en clientéle avec une approche inédite

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes
Partie 3/ Les méthodes face au vendeur :

Pourquoi I'écrit et I'utilisation des supports sont déterminants ? - La dimension avec la vidéo et la fiche co-
Ce que les neurosciences disent branding
L'influence PNL - Lafiche gqu'attendez -vous de moi

- L'observatoire du marché
- L'outil pourquoi I'exclusivité

Partie 1/ Les méthodes face a I'acheteur - Loutil est-ce le moment de vendre

- Ladimension avec la fiche co -branding
- Lafiche gu'attendez -vous de moi

- Le prompteur acheteur

- Estce le bon moment d'acheter

- Lecheck up

- Les6 questions a se poser

Partie 4 / Savoir finaliser :
- L'outil la fixation du vrai prix / juste prix
- L'outil monopoly
- L'outil prix liberté
- L'outil renégociation
- Le prix poker

Partie 2 / Savoir conclure
- Lafiche pré-closing en visite

- L'outil perle rare Bonus L t dé trati sdeci
- Lauto -test de conformité - Le support etmonst ration medecin
- L'outil faut -il tenter une négociation Lz ?nu(f,rﬁot)lggrgmu e
- L'outil offre de prix oo I%d o
- L'outil choix gagnant - Lechalutae peche

Conclusion

Comment utiliser tous ces outils

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: Commerciaux juniors et confirmés Al 6 i geaette journée, une attestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmeés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactiern; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

‘VT149 -DYNAMISER VOTRE ACTIVITE AVEC LES RESEAUX SOCIAUX
LE PLAN 6

PROGRAMME

OBJECTIES

Amener le lecteur a penser a vous tous les jours

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

Pourquoi la dynamique des réseaux sociaux est
dispensable ?

Combien de temps par jour devez ~ -vousy consacrer ?
Devez -vous le faire vous -méme, déléguer la totalité ou une
partie ? Faire attention aux effets de mode.
PARTIE ¥ CE QUO6I L FAUT RE ET NE
- Sur quels réseaux communiquer ?

- Sur quoi communiquer ?

- La répartition perso/pro.

- Les sens interdits

FAI

OPolitique,
PARTIE 2 LE CHOIX DE LA DELEGATION.

- Aquidéléguer ?

- Quoi déléguer ?

- Laqualité des supports.

- Le rapport colt -efficacité.

- Le choix de la délégation.

PARTIE 3 CE QUE VOUS POUVEZ FAIRE VOUSIEME.
LA PLAN 6

LUNDI- La dynamique semaine -PL AN DG ACTI ON.
MARDI - La pépite a vendre.

MERCREDIVi d®o d6agence.

JEUDI- Nous relevons tous les défis.

VENDREDI- La satisfaction client.

SAMEDI- Les solutions pratiques.

PARSIE # LEICRBRANDING.

Pourquoi se mettre en avant ?
Comment devenir une marque ?
Montrer ses performances ?

r édstégoigoages clientse |
Le co -branding.

nti meo.

Conclusion :
Choisir la bonne stratégie.
Définir les priorités. Bien gérer la qualité.

PUBLIC.,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: : Toute population
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo {ransatctien; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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GROUPE (3

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT150 - CONVAINCRE VOTRE VENDEUR DE LA REALITE PRIX -MARCHE -
PRODUIT

P R O G RAM M E Satisfaction

OBJECTIFS odule
non évalué
. . Nouveauté

Ne plus perdre de temps avec des mandats hors sol et des offres de prix qui ne passeront pas. 2025

Introduction : PARTIE 4 COMMENT COMBATTRE LE PRIX EXCESSIF

Tour de table des connaissances et des attentes - Qubecset qudun prix de mise en vent
- LO6i mportance ddéun prix onon rond

Le bilan 2024 de | 6i mmobilier BPN banotivhAdde GMN eBde plusd Fvalueact de | a

bai sse des taux sur | a demande. |LOoLmpa®podseDRBREXs©wObj ections 00n va

| 6exi gence de acheteurs. vendu plus cheré etec.

> Utilisation des outils de visualisation.
PARTIE 1/Fixer la regle de la confiance entre les parties.

- Quels sont les enjeux de la vente ? PARTIESIL8 ACCORD SUR LA CLOSE ET LE P
- Quels partenaires choisir ? - La pr®paration © | 6acceptation d
- Ldappr o chnaading.o - La zone de rupture du vendeur.

- Les r®ussites de | 6agence. - Le rappel du réemploi.

- Les moyens de | 6agence. - Le refus de négociation des honoraires.

> Utilisation des outils de visualisation. > Utilisation des outils de visualisation.

PARTIE 2 LA PRESENTATION DE LA REALITE

- Le marché local et la concurrence. Conclusion :
- Ldargus des ventes actuell es. Un bon mandat en exclusivitté et au juste prix trouve toujours
- L6i mpact prix de d®part/ d®l ai | daequéresrn.tNe rien lacher !

- Les contre exemples &dodnm prix |® ev® 6hors
> Utilisation des outils de visualisation.

PARTIE 3 COMMENT METTRE EN VALUR LE BIEN ?

- La r®daction de | dannonce.
- La mise en valeur/home staging .

- Les canaux de visualisation.

- Les fichiers dédacheteurs en filn de parcours.
> Utilisation des outils de visualisation.

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: :  Commerciaux Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures dont 1h de déontologie

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT151

- LES 10 SECRETS DES LEADERS IMMOBILIERS

Satisfaction

PROGRAMME

OBJECTIFS

Al 6 i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Maitriser tout le processus de la relation commerciale avec lesvendeurs et lesacheteurs afin de gagner en temps et en efficacité
- Maitriser les étapes successives de la vente afin d 6 gpporter une dimension, une technicité et une relation de confiance

du module

non évalué

Nouveauté
2025

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes
Les secrets des meilleurs commerciaux sont développés et expliqués
pour augmenter la performance commerciale.

PARTIE 1/ Suivre un processus structuré

- Laregle des 4x20

- L6®coute active

- Savoir poser les bonnes questions

- Avantages/bénéfices - conséquences/ utilisations

PARTIE 2 / Vaincre ses propres peurs

- ldentifier ses freins /peurs
- Chercher des solutions

- Le chef doéorchestre de | 6entrepr
- Appliguer des solutions

- L6humilit®

PARTIE 3/ Le client est un ami

- Rendre service

- Ldéenthousi asme

- Ctre centr® sur | dautre et pas s
- La conviction doé°tre quelqu'un d
- Gagner de | 6argent ndest pas hon
PARTIE 4 / Se vendre soi

- Son rayonnement

- Son style et son environnement matériel

- Son ouverture © |l B8autre

- Savolonté de satisfaire
- Sacapacité arassure

r

e

PARTIE 5/ Savoir se présenter : le pitch

- Ce que joO6apporte / ma diff®rence
- Mesréférences/ ce que les clients apprécient

- Nos services

- Monrole

PARTIE 6/ Savoirfaire acheter plutdt que vendre

- Ldint®r°t ddune bonne d®couverte
- Ldart du questionnement
- Les facteurs clés de décisions

PARTIE 7/ La découverte : La combinaison du coffre  -fort

- Besoins implicites

- Besoins explicites

- Besoins collatéraux

- Besoins organisés

PARTI E 8 / Ldacquisition comme en
- Ce qudapporte |l a solution

- L6ad®quation solution / besoin

- Enljeux pour le client

s 0
PAREIR 9/ Savoir gérer les peurs clients
u X

- Anticiper les peurs
- Découvrir le fondement des peurs
- Savaoir les traiter

PARTIE 10/ Anticiper le closing

- Inverser le rapport de force

- Asseoir sa légitimité

- Identifier les leviers décisionnels
- Le traitement des objections

CONCLUSION
Ce stage pragmatigue et concret, permettra aux adeptes de
remise en cause et en question, de vendre mieux et plus.

PUBLIC.PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: équipe commerciale
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 21 CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|

Source: Yann SIMON

GROUPE ()

MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i sumeuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS
Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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P A U D

AN ™, » ) A [ A D () » A

PROGRAMME i mocue.

OBJECTIES non évalué
Démontrer au vendeur que la meilleure stratégie de vente estcelle du bon prix et du partenariat exclusif afin Nog‘é‘;gme

d 6 a vplus de mandats de qualité .

Rentrer plus de mandats de qualité afin de développer son C.A et de gagner en temps et en efficacité

INTRODUCTION : PARTI E 5 |/ LA PRESENTATI ON DE L@
Tour de table des attentes et des connaissances - Le book de présentation agence.

- La politique qualité de services et les engagements.
Sachant que le bon prix et le mandat exclusif sont les garants - Léart de se rendre indispensab
de |l a r®ussite ddédun projet de verte, et que |l e vendeur veut
généralement essayer de vendre cher en multipliant les PARTIE 6 / LA VISITE DU BIEN

intervenants, comment lui faire prendre conscience que cette

stratégie va se retourner contre Iui? - La méthode des 10 criteres pour justifier le prix.

- Comment expliquer les défauts du bien sans étre dans une

PARTIE 1/ LA PRISE DE RDV - criique négative ?

- Asseoir son autorité.
- Dimensionner son réle et faire la différence.
- Savoir étre exigeant

PARTIE 7 / LE DEBRIEFING VISITE.
- Comment faire prendre conscience de la réalité du

marché ?
PARTIE 2 |/ L6ARRI VEE CHEZ LE VENILE-UHEessupports marketing.
- Comment créer un climat de confiance et briser la glace ? - Ldobservatoire de | a demande.
- L6i mportance du oOopoint communé.| - LOargus des ventes.
- Savoir fixer les régles. - Laméthode Implicator
- Les outils indispensables pour |di mensionner | 6approche.

PARTIE 8 / LOBACCEPTATI ON DU PRI
PARTIE 3 / LOENTRETIEN DECOUVERTH -P ROnrntedtamenerle vendeur

- La motivation: savoir | 6identi fli &radonnerleprixmarché parluiméme?

- parle SPISetle SONCASE. ) - L6®chelle temps et |l e ph®nom n
- L6historique ddoccupation. - de nouveauté.

- Lohistorique de |l a vente. - Savoir identifier le point de rupture.

- Laconnaissance du marché et - Les arguments forts pour oOvend

- des prix.
- Ses inquiétudes/ ses peurs.
- Quodat tilgendus ?

- le mandat exclusif

CONCLUSION :
Idées retenues,

PARTIE 4 / LA NOTION DE GAIN . . o .
priorit®s ddactions.

- Leréemploi.
- Lanotion de plus -value.
- Le gain moral, matériel et financier

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: :  Négociateurs confirmés ou débutants Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmeés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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PROGRAMME S
OBJECTIFS non évalué

Nouveauté

Renégocier un prix surestimé en phase avec la réalité du marché avec des méthodes simples et pratiques -0

afin d 6 a vdes mandats vendeurs en stock.

INTRODUCTION :
Tour de table des attentes et des connaissances PARTIE 5/ UN NOUVEAU MANDAT
- Nouvelles publicités.

- Nouvelles photos.

- Nouveaux prix.

- Relance fichiers

PARTIE 1/ POURQUOI LE MANDAT DOIL ETRE RENEGOCIE ?
- Un stock de quantité ou de qualité.

- Viser | dexclusivit® ° 80%.

- La stratégie du rythme et du suivi.

- Qui doit renégocier ?

. PARTIE 6 |/ QUE FAI RE EN CAS DOECHE
- Les enjeux de la vente.

- Garder le mandat ?

PARTIE 2 / MA STRATEGIE DE RENEGOCIATION - Epurerle fichier

- Le nombre de visites adéquat.
- Léappel t ® ®phoni que de d®br i eP,ART,I‘Eg7/FAU41L UTILISER LES OUTILS NOVATERURS ?

- Lalettre bilan fin de mois - 2 mois - 3 mois. La revue de presse électronique.
- La lettre onews march®6. - Le CD preé -rendez -vous.

- La lettre Oomise au pointé. - Lavidéo.

- La lettre osortie du fichiergq.- Ledrone.

- Les solutions pratique
PARTIE 3/ LE RENDEYOUS DE RENEGOCIATION
- Savoir analyser les causes de lanon -vente.

- Savoir wutiliser | dobservatoi e de |l a demande.
- Savoir se servir de | dargus dqes ventes.
- Utiliser |iamplicatertéh.ode 0

- Savoir répondre aux objections du vendeur.

PARTIE 4 / LES OUTILS DE CONVICTION
- Letableau scoring visites.
- Les commentaires acheteurs.

- Ld®chell e du temps convictio
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Public: :  Négociateurs confirmés ou débutants Al 8 i suseuattgstation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @gransactiery, ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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/ A PROSP O AR O APPROPR » 0O

P R O G RAM M E Satisfaction

OBJECTIES du module
Apprendre a s 6 or g aaprospeatey surle terrain afin de rentrer plus de mandats .

non évalué
Nouveauté
2025

Apprendre a ne plus avoir peur de frapper aux portes afin d 6 ° tlerpeemier vendeur .

Travailler sonréseau d 6 af f ai r es

INTRODUCTION : PARTIE 6 L6I DENTI FI CATI ON DES CI BL
Tour de table des connaissances et des attentes. - Léapproche des prescripteurs

Les r gles g®n®rales de I 6or gapi s gotehti®d -

, - Lé6approche par B to B

PARTIE 1 AMENAGER SON ESPAGEEMPS. - Léapproche par les panneaux o0d®c
- Hiérarchiser les taches en termes de rentabilité.

- D®finir sa zone de producti viltgRpgts) pRobEEOA FELEPHONIGUR EFFICACE.

PARTIE 2 ORGANISER SON TERRITOIRE DE CHASSE ) I[: e zhlaﬁg:gﬁcmhgg’de'
- Créer son observatoire marche. q P

- Définir les zones de prospection par rentabilité
PARTIE 8 LE QUADRILLAGE DU QUARTIER

PARTIE 3 LES OUTILS DE LA PROSPECTION PHYSIQUE - Lastratégie des panneaux (vendu / a vendre). o

- Les cartes de visite visuelles. - Lébop®ration O6vos nouveaux VoOisin
- Latenue de prospection. - L6bop®ration O0vos voisins et le p
- La plaquette des services.

- Les fiches de prospection. PARTIE 9 LOEXPLOITATI ON DES RETOUR
- Le classeur de synthése. - Le classeur de prospection.

- Lesuivietlarelance.
PARTIE 4 LOARGUMENTAI RE DE PROBRECGUONI PHYSEI QWEmobi |l e.

- Ce qudil ne faut jamais dire - Les fichiers Excel
- La méthode quizz enquéte
- Laméthode pré -passage LE POINT DE VUE DE YANN SIMON :
Ce stage sdadresse ~ ceux qui dout
PARTIE 5 LE FARMING. une véritable approche de prospection. Elle leur permettra, grace

- La pose des panneaux.

- Les commercants et artisans.

- Les anciens clients.

- Le r®seau ddoapporteur oparrai

a des recettes approuvées, de rentrer

en contact avant les autres avec des futurs acheteurs et/ou
nvf(jelndeeurs. Enfin_, une approche eff_icace pour

occ%per(?e'terram et étre les premiers face au vendeur

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: :  Négociateurs confirmés ou débutants Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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P R O G RA M M E Satisfaction

OBJECTIES du module
non évalué
Anticiper la conclusion dés la découverte acheteur avec une démarche d 6 ant i c iafinae saeoim conclure Nouveauté

plus rapidement . 2025

Savoir engager un client arrivé a maturité afin de le fidéliser

INTRODUCTION : PARTI E 5 |/ LES SI GNAUX DOACHAT

Tour de table des connaissances et des attentes - Verbaux : de | 8i mportance de | 6®
- Comportementaux : de | 6i mportanc

PARTIE 1/ POURQUOI ESIL DIFFICILE POUR CERTAINS DE

CONCLURE ? , B PARTIE 6 / LA TECHNIQUE POUR ENGAGER LE CLIENT

- Les causes majeures d.e IO®Ch‘C-'S®cur|ser Ie client sur | denjeu

- Les freins et |l es craintes dg I td%%r

- Positiver son discours et d® ?_é)sgn%rageédaﬁlagsgert'V't®

- Les principaux écueils a la conclusion. - Et si tout se passait biené s®cu

PARTIE 2 |/ LA CONCLUSI ON SE PREPARE ? LOENTRETI EN DE

DECOUVERTE. PARTIE 7 I SAVOIR REPONDRE AUX OBJECTIONS FINALES

- Anticipation des objections finales au R1. - Amener le client a prendre la bonne décision, B

- Accélération de la prise de décision. - M®thodol ogie de traitement ddune

- Comment amener le client "~ sden@®feveut r®Oh®chiron®gocier le p
immédiatement et - 00On veut en voOkta ddautreso

- éviter les visites quantitatives ? )
PARTIE 8 / CONFRONTATION DE LA DECISION

PARTIE 3 /LES 4 CONDITIONS POUR CONCLURE LA VENTE - Laloi SRU et le délai de réflexion.

- Leclientale désir de posséder le produit. - Le suivi post-signature : le téléphone, le courrier de félicitations,

- Leclient a le pouvoir de décision. - lalettre ttmoignage.

- Leclient a compris la contrepartie globale. - Le bilan déoccupation rendre |
- Leclient peut justifier de sa décision. - le fid®liser et | dinciter =~ fair
PARTIE 4 / DEVELOPPER LA NOTION DE GAIN. CONCLUSION :

- mor‘?"-_ | Que faire pour éviter

- Materiel. les annulations

- Financier.

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: :  Négociateurs confirmés ou débutants Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier;, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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= A O D
O AVOIR FAIR R B O DR
P ROG RAM M E Satisfaction
OBJECTIFS du m’odule'
- non évalué
Nouveauté
Maitriser la visite du bien du c6té acheteur afin de faire des visites productives . 2025
Maitriser la visite du bien coté vendeur afin de conclure plus rapidement
INTRODUCTION : PARTIES /LA VISITE DU BIEN
Tour de table des connaissances et des attentes. - Que dire pendant le trajet aller ?
Les r gles g®n®rales de | 06orgaphisgiio#ati on de | denvironnement, d
N voisinage
PARTIE 1/ OU SITUEXOUS VOTRE PERFORMANCE ? - immédiat, des extérieurs, des piéces.
- 3visites = 1 vente ou 10 visites = 1 vente ? - Chronologie de la visite.
- Approche qualitative ou quantitative ? - De quoi parler pendant la visite ? Argumenter ? Ne rien dire ?
- L hni ré -closing .
PARTIE 2/ VERROUILLER LE RENDEIUS AVEC LE VENDEUR. | & LZCS S'%”ﬁldceﬁg closing
- Préparation psychologique : les commandements du T |
vendeur. - Lesregistres sensoriels. _ _
- Fixer les régles. - Adapt_er Ioarggmentatlon au profi
- Comment valoriser les biens visités - Les signaux dbachat.
PARTIE 3/ LES SUPPORTS PARTl.E 6 / LE DEBRI EFI NG & LO6AGENC
- Le dossier technique du bien : son contenu (a constituer - Le trajet du retour ? ) _
dés la rentrée - Ldentretien de d®briefing mot s
- du mandat). bannir.
- Le dossier de mise en valeur du bien : le fond et la - Comportement a adopter.
forme. - Amener | e client sdengager.
- Lafiche de pré -closing . - Ldalternative en cas ddo®chec p
- Ldappareil photo pourquoi dodemrongesir vir pendant | a
visite ? - déune nouvelle visite, diff®rer
PARTIE 4 [/ LA PREPARATI ON MENT R IpERTRE / LE 0 RMRREEY BBIECTIONS
- Lecondltlonnem_entp03|t|f._ - 0Je veux r®fl ®chir ; je veux en
- Comment sélectionner les biens a vendre ? °tre mieux demain ; je veuetcrevi
- Dans quel ordre les présenter ? ’
- La technique-vetite. | davant .
- Que faut -il faire ? Que ne faut -il pas faire CONCLUSION : L ~
Comprendre que |l a visite, cdest wun

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: : Négociateurs débutants et confirmés
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences

par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel

(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran
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AR R ) ANDAT POUR AVOIR DAB

P ROG RAM M E Satisfaction

OBJECTIES -
non évalué
. - p . o lies . p N té
Obtenir le vrai prix du marché et convaincre le vendeur de la réalité des prix actés . Olzn(l);zu i
INTRODUCTION : PARTIE 4 / LA DECOUVERTE DU BIEN
Le mandat exclusif est |l a priorilt® |de glrGadeencdsS.anal yse pi ce par
- Laréticence du cI_|ent. - Lafiche observatoire marché/caractéristiques.
- Lapeur du conseiller. _ _ | - Ldanalyse des + et des
- Le bilan r®ussite chiffr® en fl]n &%&nf‘dé@;@duvendeur.

a)

- Ldanalyse entretien, mise en v
PARTIE 1/ COMMENT AVOIR UN VRAI VENDEUR EN FACE

DE S.OI ? : PARTIE 5/ LA STRATEGIE DE VENTE
- L'approche MRC sur le terrain face aux prospects. - Le choix du mandat
- Laphase prise de rendez -vous et la sélection du prospect. . . ’

Le choix du prix.

- Les SMS de confirmation. S h .
- Léenvoi du mail pr®paratoire aleclajugficaigndesihenarairgs; gg
Les objections et les réponses.

- Vidéo comment vendre. o .
- Lafiche co -branding. - La stratégie de mise en avant.

- Le quiz pourquoi je vends.
- Le courrier déanticipation sur| PARgY{ExS6 / LOANALYSE AU BUREAU D
- Le document a qui faire confiance. - La pr®paration du rapport ddest
- Lerendez -vous agence ou chez le client.

PARTIE 2 |/ LOARGUMENTATI ON FACE |AU Ldpdtifdidndu pd T URE

o

- La mise en confiance. - Lalevée des objections.

- La présentation des étapes et le timing.

- Le pourquoi on est ensemble. CONCLUSION : LA SIGNATURE DU MANDAT
- Le prompteur mandat. EXCLUSIF

, - Lasignature & et la justification des honoraires
PARTIE 3/ LA PRESENTATION DES FONDAMENTAUX - Valider les modalités de visite

- Le bqn prix et le juste prix. - Valider les étapes visite - offre - acceptation +
- Le prix de mise en vente. - renégociation

- LO6i mpact prix sur | es d®I ai s. ) h . . i . .
- La différence mandat simple & exclusif. Expliquer les étapes jusqu'a la signature notaire
- Les ventes actées similaires.

- Ld®tat du march®.

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: : Commerciaux juniors et confirmés Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures dont 1h de déontologie

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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PROGRAMME

Satisfaction

OBJECTIFS du module
non évalué
Comprendre le mode de fonctionnement du client pour accroitre sesperformances et sesrésultats. Nouveauté
2025
INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes
Comprendre le corps et ses messages, les régles de
morphologie

PARTIE 1/ IDENTIFIER LA BULLE PSYCHOLOGIQUE DE SON
INTERLOCUTEUR

Comprendre la bulle psychologique des clients.
Comment Oamenerd6 | e cl
Qui est le décideur ?.

q

ient d

PARTIE 2 / PNL : ANALYSE DU REGISTRE SENSQRIEL
Visuel.

Auditif.

Kinesthésique.

De I 6int®r-°t
Synchronisation verbale et
Gestuelle

de | danalyse fa

PARTIE 3/ LES STYLES SOCIAUX : COMMENT LES IDENTIFIER
Promouvant.

Facilitant.

Contr6lant.

Analysant.
S6adapter © I 6autre.
PARTIE4/ILA GESTUELLE OU LG6E£TUDE D
CORPOREL.

Chaque mouvement du corps correspond a

|l 6at mosph re qui pr®vaut
Exemples concrets

dan

D

PARTIE 5 |/
Les états du moi.
Leurs influences dans le discours.

Comment sdadapter ~° |

- 6dautre ?
PARTIE 6 / LES TECHNIQUES DE SYNCHRONISATION.

Verbale.

n:s Cgh?portngehtélee

PARTI E 7
Vestimentaire.
Accessoires.
ial e.

PARTIE 8 / LES GESTES QUI TRAHISSENT
Mains.
Jambes.
Tremblement.
Rougeur.
Irritation

/" L3I MPORTANCE DU LOOK

ITE POINT DE VUE DE YANN SIMON :

Eviter de perdre du temps avec des

cIients’\Pas en phase avec la réalité
LANGAGE

Il e ment al

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: :  Négociateurs confirmés ou débutants
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETD8d APPRE£CI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques :
Supports pédagogiques
Vidéoprojecteur
Echanges

- ou prompteur écran

LOANALYSE TRANSACTI ONNE
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT159 OL6OATTAQUE DES FI CHI ERS PAR T
ET PAR COURRIERS

PROGRAMME

OBJECTIES Satisfaction
- du module

non évalué
A Aller a I'essentiel et gagner du temps en suivant des clients acquis Nouveauté

2025

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes Partie 3/ Lesappels vendeurs :
- Lesprospects vendeurs
En période de crise, 80% des équipes n'utilisent pas le potentiel - Lesvendeurs de l'année (signés)
fichier - Lesvendeurs N-1
- Quels sont les fichiers accessibles - Lesvendeurs 24 4ans
- L'écart et le gain possibles - Lesvendeurs 5a 8ans

- Lesvendeurs 9 ans et plus

Partie 1/ Les appels par catégorie générale
- Lesprospects bailleurs
- Lefichier COPRO

Partie 4/ Les objections face aux appels :

- Ex: vous ne manquez pas dair en me relancant aprés
autant d'années sans nouvelles

- Ex : il y a des lois sur le démarchage téléphonique

Partie 2/ Les appels acheteurs :

Un total de 30 objections répertoriées et traitées avec les
- Lesprospects acheteurs

- Lesclients de l'année (signés) reponses
- Lesclients acheteurs N-1 Conclusion
- Lesclients acheteurs N-2/-3/-4
- Lesclients acheteurs 4 a 7 ans Eviter toutes notions de gache client et permetire & tout
- Lesclients acheteurs 7 ans et plus conseiller de doubler son CA
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Public: Commerciaux juniors et confirmés Al 0 i dle ecete journée, une attestation de formation sera délivrée .
Prérequis: aucun
APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic € ) (voir devis)
depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT160 0 COMBATTRE LA NOTION DE PRIX FACE A
LOACHETEUR ET AU VENDEUR

PROGRAMME

Satisfaction
OBJECTIES du module
non évalué
P . R o . . Nouveauté
A Maitriser les techniques pour étre ferme face aux vendeurs et a I'acheteur qui veulent imposer un 2025
prix psychologique
INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes ) ) )
La notion de prix est |06® ®ment [ &atied/ Neaogier clg paix face au vendeur :
- Qui a le plus peur du prix ? - L'approche SPIS#SFV

- Pourquoi est -il toujours source de conflit ? - L'observatoire marché )
- L'argument des prix actés

- Quand faut -il vendre
- Lerisque de se mettre dans I'écart

Partie 1/ Comment est fixé un prix :
- Le prix est psychologique
- Lebon prix - le vrai prix
- Le prix marché
- L'expérience du professionnel

Partie 5/ La fermeté ou la négociation
- Identifier le point de rupture
- L'outil de négociation/prix
- L'outil de renégociation

Partie 6 / Le suivi et le travail au corps :

Partie 2/ Face al 6acheteur - Comment expliquer lanon -vente
- Comment le mettre dans le gain - Comment jouer le maitre des horloges
- Comment minimiser le prix dans une annonce - Les outils et courriers de suivi
- Comment réduire la possibilité de négocier
- Comment aliéner la solution proposée - l'outil pré- Conclusion
closing

Permettre aux commerciaux de ne plus s'enliser dans des

- Comment centrer une négociation . - -
discussions de marchands de tapis

- Lesoutils d'argumentation

Partie 3/ Les objections et leurs réponses
- Je veux faire une offre
- Lesvendeurs n'ont plus la main
- On tente on verra bien
- Vous pouvez baisser vos honoraires etc .

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: Commerciaux juniors et confirmés Al 6 i geaette journée, une attestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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0 A OD RC POUR D R MAITRE DE LA RELATIO

P R O G RAM M E Satisfaction

OBJECTIES du module

non évalué
Nouveauté
2025

Révolutionner la relation commerciale

PARTIE 1 PARTIE 12
- L'approche MRC sur le terrain face aux prospects. - Ldapproche MRC et |l e suivi des
acheteurs/vendeurs
PARTIE 2
- L'approche MRC lors de la prise de rendez  -vous. PARTIE 13
- Comment présenter Maitre Compagnon ?
PARTIE 3
- L'approche MRC lors de I'arrivée des clients a I'agence. PARTIE 14
PARTIE 4 - Les objections

- L'approche MRC lors du rendez  -vous acheteur.

PARTIE 15
PARTIE 5 - Se servir des livres blancs, Quand ? Comment ?
- L'approche MRC lors du rendez  -vous vendeur
PARTIE 16
PARTIE 6 - Le Co-branding en mode Maitre Compagnon
- Ldapproche MRC entre | e R1 et |l e R2 acheteur.
PARTIE 17
PARTIE 7 - Les supports de COM Maitre Compagnon en mode digital
- Ldapproche MRC entre | e R1 et |l e eR@apiarendeur .
PARTINE 8 ) PARTIE 18
- Léapproche MRC en-copdusisnetdede pr®& - Comment valoriser |dagence gr ©d
conclusion acheteur
PARTIE 9 CONCLUSION :

- Ldapproche MRC et la pr®sentatf g, qddnirRRE XsavbiPMab® deliarelation client”, il est

important de savoir travailler sur toutes les étapes.

PARTIE 10 Avant - ItDenqanI - Apres, ainsi la dynamique du service devient

- Ldapproche MRC entre le compro mllrr(seproghable, fatifitante &t différenciante.

PARTIE 11
- Lébapproche MRC apr s | 6acte notfari ®.
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Public: : Commerciaux juniors et confirmés Al 0 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3

SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

“ VT162 -« Ml NE DO OR B OCEGOMMENT « DOUBLER »

SON CHI

FFRE DOAFFAI RES

PROGRAMME

OBJECTIES

- Rentabiliser tous les fichiers internes afin de ne plus gacher lamine dd or
- Assurerun suiviconstant des clients afin d 6 ® v leg n®is forts et creux .

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes
Faire prendre conscience des erreurs commises dans
| 6exploitation des fichiers.
Partie 1 / PRENDRE LA DIMENSION DU FICHIER GENERAL DE
LOAGENCE

- Ce qui est exploitable, ce
- Organiser les passerelles inter-services

- Ldarchivage informati
- Le classeur réactif chaud/ tiéde/ froid

qui

que

Partie 2 | COMMENT GE£RER SON FI CHI
- Les prospects

- Les acheteurs référencés

Partie 3 /COMMENT SAUVER LES VENTES AUXQUELLES VOUS NE
CROYEZ PLUS

- La stratégie du croisement
- Les lettres de relances
- Lesfiches de réactualisation de la recherche acheteur

Partie 4 / LE FICHIER DES CLIENTS PERDUS

du
es

rentrer
comme |

- Sdéen servir
- Lalettre« o n

pour
nébest pas

man
aut

Partie 5 /LE FICHIER DES COMMERCANTS

- Le mailing partenaire

- Lacarte «partenaire commergant  »

Partie 6 / LE FICHIER DES ENTREPRISES

- Les mailings ciblés dirigeants et CE
- Lescartes « club avantage »

Partie 7 /LE FICHIER DES VENDEURS

- Le mailing publicité info marché
ne Uedecsotmpptaes r endu

- Les lettres « coup de semonce

- Le questionnaire enquéte

ddactivit®

»

Partie 8 / LE FICHIER DES PROPRIETAIRES BAILLEURS
ER D6ACHETEURS

- Les mailings déinformation
- LeclubVIP
- Les quizz «bilan services »
Partie 9 / LE FICHIER DES COPROPRIETAIRES
- Les mailings de sensibilisation
- Le bilan de satisfaction
- Lalettre avantage
Partie 10 /LE FICHIER DES ANCIENS CLIENTS
- Leclub des ambassadeurs
d a t Leecrémaillarssi f
res
LE POINT DE VUE DE YANN SIMON
Trop dbéentreprises n®gligent cet
fichier.

Une bonne exploitation des données peut vous faire doubler
votre CA

PUBLIC.,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Chef s ddagences.
Prérequis: aucun

Managers, Commerc

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactien; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETD3d APPRECI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

i @W i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

et en présentiel

ou prompteur écran
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT163 7 LE MENTAL A TOUTES EPREUVES

P ROG RAM M E Satisfaction

OBJECTIFS du module

non évalué
Nouveauté
2025

- Ne plus subir moralement .

- Optimiser la confiance en soi
Se libérer du stress

- Vivre en mode positive attitude

INTRODUCTION :
Introduction : Tour de table des connaissances et des attentes. Partie 5 /Le rtle de | d®nergie pp
Les r gles g®n®rales de | 6organi qation. Ddo% viennent nos | imites
et nos peurs ? DO6o% vient | e str gs-s L&rdledelavision
- Le rtle de | 6objectif
Partie 1 / La confiance en soi. - Lavolonté de ne pas subir
- Le sens de | 6engagement
- D6o% vient | e manque de confi anjce ?
- Qu 0 ecs que la confiance ?
- Les 3 regards de la confiance Partie 6 / Combattre les peurs et le stress
- Ldi mpact de |l a ma’ trise
- L6hygi ne physique
Partie 2 / Identifier nos cartes maitresses - Ldohygi ne mentale
- Croire en soi
- Nos faiblesses - Ldéesti me
- Nos forces
- Notre mode de communication Partie 7 / Gérer les situations difficiles et les conflits

- Notre gestion des priorités
- Latechnique de la hiérarchisation

Partie 3 /Ldéautorit® n®cessaire - Latechnique de la norme
- Les bons mots et les bonnes attitudes
- Ladifférence entre autorité et autoritarisme - Passer du désaccord ou des accords
- Lanotion de pouvoir
- Ldanticipation et | a pr®parationPartie 8 / Savoir sdentourer
- Ldi mpact de | a di mension
- LO&i mpac t-brahdingc o - LOdi mportance des ondes
- Ldi mportance des rencontres
Partie 4 | Le bonheur doé°tre | eade~- Luttercontrelesmauvaisesinfluences

- Aigle ou pigeon ?

- Qu 0 ece que le leadership ? Conclusion
- Comment so6affirmer face ° chaqule style ?
- Le mal heur dé°tre suiveur Pour affronter les situations personnelles et professionnelles
difficiles, il est important de maitriser toutes ces clés mentales.
A consommer sans modération.
PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRECI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Public: Equipe commerciale Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .
Prérequis: aucun
APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent - dans les métiers de | 8 i mmo @ransattierr, ADB, syndic é ) (voir devis)
depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT164 - LA DECOUVERTE ACHETEUR 1 LE RENDEZ-VOUS
DECISIF QUI CHANGE TOUT !

Satisfaction
PROGRAMME -
non évalué
OBJECTIES Nouveauté
2025
Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Mettre en place une approche personnalisée avec méthode et outils afin de gérer au mieux son client et de gagner en temps et

en efficacité .
- Mettre en place une stratégie ciblée afin d 8 a me teelient & ne pas objecter et a aller vers une conclusion gagnant -gagnant .

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes Partie 5 / La motivation ddachat
Partie 1 |/ De | dint®r°t de | a d®do-uvCemniertlesanalyseretne pas se laisser entrainer par les
désirs du client ?
- Degré de votre performance actuelle - Savoir ramener le client a la réalité du marché et éviter la
- Taux de transformation idéal recherche de la maison révée
- Prise de conscience de | 6i mpor t|an cRaredaeplerdam@cpskité deaévoirdaire ddstcancessions
méthodologie. commerciale rigoureuse - La hiérarchisation des besoins
Partie 2 / Asseoir son role de conseiller : Partie 6 / La conclusion se prépare au ler entretien
- Passer du role de vendeur au stade de véritable spécialiste - Anticiper les objections finales : on veut réfléchir, on veut
- Donner de |l a dimension 7 | dentr]etireenviedi t®dre,veon |we t®beat voir dba
- Ldautorit® : comment | dexpri mer|] f aCommentaccédrerlapridede décisionetengagerle
- Apparaitre comme une véritable référence et se rendre client rapidement
indi spensable dans | e projet doélacquisition
Partie 7 / La découverte financiere :
Partie 3 / Savoir analyser son cljient pour sdadapter et se
synchroniser : - Apprendre © parler d6argent sa

- Comment amener le client a tout dire
- La cartographie sociale

- Les registres sensoriels Partie 8 / La pr®sentation de | 6P
- LeS.ON.CASE services :
- Le décideur/ suiveur
- La synchronisation verbale et comportementale - Savaoir faire la différence avec les confréres
- Le degré de maturité du client - Contrer le marché du particulier

- D®vel opper | dart de se rendre |
Partie 4 | Ldaccueil et | 6®ducatijon du client

- La mise en confiance
- Briserlaglace
- Fixerlarégle du jeu et prendre le controle

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRE£CI ATI ON
Nombre de participants : Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum : 25 par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Public: Equipe commerciale Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDPU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT165 - COMBATTRE LA PSYCHOSE DES NOUVELLES
OBJECTIONS VENDEUR / ACHETEUR en période de crise

P R O G RA M M E Satisfaction

OBJECTIFS du module
non évalué

A oA . - - Nouveauté

Al 0 slescaee formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025

- Anticiper les objections acheteurs afin de ne plus perdre de temps avec des clients peu ou pas lucides.

- Faire prendre conscience au vendeur que | 6 ®v o ldu marché, de la crise sanitaire rend les acheteurs exigeants et les obligera
donc a modérer leur exigence financiére siils veulent vendre vite et bien.

INTRODUCTION : PARTEE 3/ LES OBJECTIONS VENDEURS( suite)
Tour de table des connaissances et des attentes
La cause de | darriv®e de | 6obj ect]i ©nOnnevend plus

comment anticiper - On ne vend plus on ne pourra pas acheter
- Descrisesj 6 airvud 6 a ut, onefesa le dos rond
- On ne baissera pas le prix

PARTE 1/ LES OBJECTIONS ACHETEURS - Les prix ne baisseront pas , TOUT le monde veut une maison
- Lbobjection et | d6offre

- On laisse tomber - Lbobjection et |l es honoraires

- lya plus important en ce moment - Etce.

- On attend la baisse de prix

- Vous allez baisser vos honoraires PARTE4/ | 6 apprtéleptodique et de | 6®crit

- On ne peut pas acheter en une seule visite

- Cenodemslemoment desdendett er - Comment aborder les objections de téléphone

- La maison est trop chere le fond
. - Laforme
- Je veux faire un coup vu le contexte ‘. N . .
. - Comment éviter | 6agressi vit®
- Etce . . ~ .
- Comment wutiliser | 6®crit et | es

PARTEE 2 : LESOBJECTIONS VENDEURS

. CONCLUSION/ qui fera quoi et comment ?
- Jeneveux pas perdre ddar gent

- Jobat t dencdngprendre le marché avant de vendre Répondre : avec éthique et déontologie

- CO0 elwmteux de me dire que je vais perdre de | 6 ar gent| Quelle approche avecla méthode de la balance ?
- Méme en crise mon bien est recherché Travailler la notion de co(it et de gain

- Surtout maintenant je ne donnerais pasd 6 excl u Oser défendre ses intéréts

Quels supports  ?

Grace a ce stage, les participants n 6 a u rpoisndpeur »
d o af f ruo puble r agressif et en manque de confiance.

PUBLIC, PREREQUIS MODALITES DESUM ETDO APPRECI ATI ON
Nombre de participants: Exposés théoriques ilustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum: 25 par des ateliers pratiques; études de cas et mises en situation.

Public: Managers, Commerciaux, Al 6 i suses atestation de formation sera délivrée.

Prérequis: aucun

APTITUDES ET COMPETENCESDU FORMATEUR DUREE ET MOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel eten présentiel
interviennent  dans les métiers de | 6 i mmo Krankactier;, ADB, syndic €) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques:

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION2I CONSEILBY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL TECHNIQUE DE VENTE

VT166 1 ET SILE MENTAL FAISAIT TOUT DANS VOTRE
REUSSITE T LES CLES POUR REUSSIR

PROGRAMME

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

OBJECTIFS

Al 8i slsaeie formation, le stagiaire ou le participant sera capable :

- Elever le débat

_ A L PARTIE 6/ Les fondamentaux de la transaction : les clés de la
- Etre maitre dans la négociation

- D®finir des objectifs p®dagogiques capables dobéapporter °t
INTRODUCTION : PARTIE 4 / Comment maitriser ses émotions
Tour de table des connaissances et des attentes
- Inverser le rapport de force
- Etre en paix avec soi méme
PARTE 1/ Quel chemin de vie parcourir pour réussir - Prendre de la hauteur
- Se fixer des buts .
- Avrlavison PARTE 5/ Etre soi -méme
- Se faire respecter
- Lapensée positive - Ce qui vous emp°c-mémedd6°tre Vvou;{
- L6®chec | loderreur - Oser dire non _
- Les figures dbéautorit®
PARTIE2 /Se mettre envaleur - Les 8 commandements pour retrouver la confiance

réussite
- SO0i mposer un sch®ma de vie
- Léimportance de | O0amour - Comment °tre irr®prochabl e dans
. ] - Comment °tre irr®prochabl e dan;{
PARTIE 3/ Etre produckf - Savoir sbdbadapter ‘societypescl i ent |
- Savoir traiter une objection ou
- Prendre soin de soi
- Les forces de caractere
- Léi mportant et | durgent
- Lédagenda producti f
- Les RDV productifs
PUBLIC, PREREQUIS MODALITES DESUM ETDO APPRECI ATI ON
Nombre de participants: Exposés théoriques ilustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum: 25 par des ateliers pratiques; études de cas et mises en situation.
Public: Commerciaux , Encadrants Al 0 i sumeu atestaton de formation sera délivrée.
Prérequis: aucun
APTITUDES ET COMPETENCESDU FORMATEUR DUREE ETMOYENS
Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel eten présentiel
interviennent  dans les métiers de | 0 i mmo Krankactier; ADB, syndic €) (voir devis)
depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques:

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION2I CONSEILBY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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GROUPE| ,

V21

RH & AGENCE DE COM

LES

PROGRAMMES

« CRISE »

VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
V9 AVRIL 2025 Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr

© VISION 2| RCSNantes - SIREN483552 584 - NAOrganismede format A52 44 04688 44
Source: Yann SIMON Ce document est la propriété de V2I.Toute reproduction est interdite



mailto:vision2i@vision2i.fr
http://www.vision2i.fr/

WO008- LES ARGUMENTS CLES FACE AU VENDEUR

EN SORTIE DE CRISE

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Savoir expliquer par une approche macro/micro économique

Satisfaction
du module
non évalué

Nouveauté
2025

la réalité du marché afin que ce dernier ne surestime pas son bras.

- Savoir étre pédagogique et transparent surle service, les honoraires et les outils afin que le vendeur comprenne la plus-value
réelle que vous apportez et vous confie par la méme occasion un mandat exclusif au vrai prix de vente .
INTRODUCTION : PARTIE 4/ le nouveau comportement des acheteurs
Tour de table des connaissances et des attentes - Comment voient-ilsl 8i mmobi |l i er
) ] - Que veulent t dachewr ? S
PARTIE 1 [/ savoir expliquer ce U—é%rft—ils%éb@ciercf'se i mmobili re
- Lout i lde Seoglée emmode recherche PARTIE 5 : les nouvelles objections VENDEURS
- Lesarticles historiques
- Lesarticles au présent - Je peux attendre
- La constitution d & u megue de presse - Le march® va exploser vwue | din
- Laconstitution d & uobservatoire marché : offre et demande - Jobéai | e meilleur produit du ma
- Etcéeeéeéé.

PARTIE 2 : la notion de prix

- Rappel des régles de fixation d & upnix

- Rappel des incidences historiques

- Démonstration de | 6 ®q u affré /odamande / prix
- Rappel des regles liées aux exigences des acheteurs

PARTIE 3 : Savoir expliquer la politique des banques

- Qui préte

- A quel taux

- Surquelle durée

- La politiqgue des banques

m psartes acheteurs : hausse ou baisse du nombre

Loi
L 8 i mpsartes acheteurs : hausse ou baisse du montant

Partie 6 : la justification des honos et du prix

- Vont -elles étre renégociées ?

- Comment les justifier

- Comment se servir du matériel gestes barrieres
- Comment affirmer le juste prix
Partie 7 | dexclusivit®
- Comment la justifier en cette période

- L6 ®t hifdgantelogie

- Qu 06 edpprache bienveillante ? Quels supports ?

CONCLUSION :

Pl an déactions, i d®es retenues

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers, Commerciaux,
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactiery, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX

MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 8 i suseuattgstation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT

GROUPE ()
=

V9 AVRIL 2025
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WO009- DEVELOPPER VOTRE BUSINESS AVEC LES

RESEAUX SOCIAUX

PROGRAMME

Satisfaction
du module

OBJECTIFS non évalué

Nouveauté
2025

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Comprendre le role des réseaux sociaux dans la notoriété et le développement du business afin d & o fafl rdiern t r une visibistée
immédiate et sans frontiére .

le conseiller et

- Maitriser les nouvelles approches le produit,

| agence

digitales, la vidéo et le reportage 360 afin de mettre en avant

PARTIE 4 /les annonces immobiliéres
INTRODUCTION :

) - Comment les présenter
Tour de table des connaissances et des attentes - Leserreurs classiques

- Augmenter | 6 i mpglemt t
. - Augmenter la diffusion grand public

PARTIE 1/ RAPPEL des crises
PARTI E 5 / |l dutilisation de | a

- Rappel de la crise de 2009

- Sonimpact surl 8i mmobi |l i er - Lavidéo 360

- Explication de la crise de 2020 - lavidéo du conseiller

- Sonimpact surl 8i mmobi |l i er - La vid®o jb6ai test® pour vous
- La vid®o de | 6entreprise

PARTIE 2 / Comprendre la dynamique des réseaux sociaux
PARTIE 6 / Lapré -vente en mode digitale

- Twitter
- Facebook - Comment expliquer le bon choix du produit
- linkedin - Comment expliquer la bonne décision
. etc - Comment justifier le prix sans négociation
- Commentfairelepré closihgavec | doutil des
PARTIE 3 |/ comprendre | dani mati on Iga_r support,
artie 7 / creer votre chaine You Tube
- Ce qui est efficace .
- Ce qui est inefficace S - Comment falre. )
- Leschoix gagnants or_t,s - Comment pratiquer le personnal branding
4 A riés
Comment créer votre communauté p CONCLUSION -
- ldées retenues
- Actions prioritaires
Gr ©c e ce stage, |l es pawpaurinxci pantft
ddaffronter un public agressif E

PUBLIC,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Managers, Commerciaux
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactien; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX

MODALITESDESUIVIETD3d APPRECI ATI ON
Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

et en présentiel

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT

GROUPE ()
=
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GROUPE| ,

V21

RH & AGENCE DE COM

LES

PROGRAMMES

SERVICE LOCATIF ET
GERANCE LOCATIVE
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GROUPE (3
Sy

V2i VG004 - LA LOCATION :

ACCROITRE SON EFFICACITE, AUGMENTER LE C.A.

Satisfaction

PROG RAMME du module

non évalué
OBJECTIFS Nouveauté
2025

Al 8 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Se structurer moralement, matériellement et techniguement afin d & o faf la clientele locataire une prestation digne de celle
offerte habituellement aux acheteurs .

- Négocier sous| © a ndylawant, pendant et aprés afin de transformer le bailleur et le locataire en prescripteurs et ambassadeurs
del dagence

INTRODUCTION : PARTIE 7 |/ Ldargumentation struc
Les enjeux du développement de la location, les ratios de
rentabilité : - Comment convaincre le locataire

- Quobecset qudbun I?o0cataire
- Le locataire économique

- Lelocataire utilisateur

- Le locataire prescripteur

Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIE 8 / Savoir répondre aux objections :

- Dedébut dd6entretien
- De fin

PARTIE 1/ La vitrine location PARTIE 9 / La négociation avec le propriétaire :
- Savoir rédiger une annonce location

- Savoir animer une vitrine location

- Savoir concevoir les outils marketing location

- Obtenir un bon mandat
- Lerendre lucide surla valeur du bien

PARTIE 2 / Savoir rédiger une publicité location PARTIE 10 /Le dossier location

- Savoirrédiger une annonce location - Maitriser toutes les formalités d 6 a r ret de®@lépart
- Savoir animer une vitrine location

- Savoir concevoir les outils marketing location PARTIE 11 / La chemise & constituer : « Bien vivre sa location » :

PARTIE 3 / Savoir r®pondre ~ une |d-e nvamea des rdoyensn decbiermsa & ii ro tndgsr serr quartier, dans
téléphonique son logement

- Comment faire veniral 6agehce PARTIE 12 / Le suivi du locataire

- Lapré-découverte al dagence . )
- Lesappels téléphoniques

PARTIE 4 / Savoir conduire un entretien physique de découverte - Lesletires de suivi

- Eviter les pertes de temps PARTIE 13 / Transformer un locataire en acquéreur
- Découvrir un futur locataire ) .
- Comment convaincre le locataire

PARTIE 5/ Les grandes étapes du projet location LE POINT DE VUE DE YANN SIMON:

- Savaoir sélectionner les bons candidats
Trop souvent, le locataire est «  négligé », tant au niveau de

PARTIE 6 / La visite guidée du bien | accueil, du service que du suiyv
. . avec autant doé®gard que sdil ®t ai

- Savoir mettre en valeur un bien de la compétence déployée, il pourra soit devenir prescripteur,
soit passer de | a |l ocation ° | dac

PUBLIC.,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs débutants ou confirmés
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactien; ADB, syndic é )

depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
Vi: V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

POURTOUT RENSEIGNEMENT

Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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VG008 - LA GESTION DES CONFLITS

EN LOCATIO

N GERANCE

PROGRAMME

OBJECTIES

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

Savoir expliquer par une approche macro/micro économique
Savoir étre pédagogue

et transparent surle service, les honoraires et les outils afin que le vendeur comprenne

la réalit¢ du marché afin que ce dernier ne surestime pas son bras
la plus-value réelle

que vous apportez et vous confie par la méme, un mandat exclusif au vrai prix de vente

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIE 1/ Les collaborateurs en location gérance

Ldas s i spremiere digne

Les négociateurs en location
responsabilités

Les gestionnaires du service ADB
Lesnégociateurs en transaction

les compétences et les

PARTIE 2/ Les relations avec les locataires et avec les vendeurs :

Anticiper la relation locataire et cadrer son arrivée
Anticiper la relation vendeur et cadrer son suivi
Lien permanent avec son locataire :créer un plan ddact

surl 6ann®e
- Lien permanent avec son bailleur : créer un plan ddact i
surl 6ann®e

PARTIE 3/ Le suivi du dossier litigieux :

La répartition des taches : équilibrer les taches lourdes surles
équipes

L 0 ur glenon yrgent, lestaches chronophages

Le planning des étapes de traitement du dossier contentieux
La communication sur le dossier litigieux (transfert
do6i nf or wastlocatairegbailleur)

PARTIE 4 / Les attitudes et les comportements, les contacts
directs clientéle :

Clefs de compréhension du comportement
Adapter sa communication

Gérer les personnalités difficiles

Organiser son suivi contentieux

PARTIE 5/ La synthése des grandes étapes pour optimiser les
dossiers litigieux :

Débriefing des étapes du dossier

Solutions apportées a chaque étape, établissement du
process de réussite

Répartition des taches, organigramme et validation des
équipes

il o n Le«zérodéfaut » en gestion de dossier

o NQTRE AVIS :

Un stage visant a :
re®duire |
service ADB,
anticiper les activités chronophages,

maitriser les types clientéles pour développer le portefeuille,

es activit®s non rent

PUBLIC.PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Dirigeants, managers de service gérance locative, assistants et
collaborateurs location gestion.

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactien; ADB, syndic € )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

GROUPE ()

Tél. 02 40 94 70 48 /

MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i suseuadtestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques
Supports pédagogiques
Vidéoprojecteur
Echanges

écran

- ou prompteur

POURTOUT RENSEIGNEMENT

Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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VG009 - DEVELOPPER ET RENTABILISER SA COMMUNICATION

EN GERANCE LOCATIVE
Satisfaction
PROGRAMME -
No;\c/)eé\asute

OBJECTIES

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable
- Construire une stratégie de communication
sécuriser, par la méme occasion, la clientéle .
Travailler surdes supports de communication

opérationnels visant

globale visant a travailler | 6 i madeyled a g e h & &€ mdes eollaborateurs afin de

a exploiter lesfichiers et a conquérir des cibles externes.

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIE 1/ Etudier et radiographier sa communication
- Perception interne et externe

Analyse financiere, lesratios incontournables
Analyse d 6 i malgseuytils de sondage

PARTIE 2/ Etude des outils et des moyens de communication :
- Son marché et saville

Les différents supports et outils indispensables

Adapter sa communication a sonimage et a sesobjectifs

t

PARTIE 3 / D®velopper son i mage &€

Créer | 6 omarketing de | 6 agence

- Développer une image, une signalétique propre a son
agence

- Communiquer en direct : vitrines, mailings, supports papiers
et internet

PARTIE 4 / Développer la communication interservices :

Créer un lien de communication entre les services
transaction et services gestion locative

Développer lesliens confreres et le choix des partenaires
Développer  les relations partenaires  promotion,

institutionnels et lesorganismes d 6 ®t a't

les

PARTIE 5 / Développer la communication vers la clientéle :

Maitriser la communication vers les bailleurs

Maitriser la communication vers les locataires

Entretenir, en permanence, un lien en communication vers
ses clients

CONCLUSION
son chiff
an

r
Pl ddact
Idées retenues

€

 doaffaires
i ns

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Dirigeants, managers de service gérance locative, assistants et
collaborateurs location gestion.

Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactier, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX

GROUPE ()

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques
Supports pédagogiques
Vidéoprojecteur
Echanges

- ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECI AL

VG014 6 COMBATTRE L

QUALI TE£

0O AGRESSI VI

DOACCUEI L

TE EN GES

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 8i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:

A Combattre I'agressivité et la mauvaise foi des locataires

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

- D'ou vient l'agressivité?
- Peut-on l'anticiper ? Comment ?

Partie 1 / Anticiper I'agressivité par la dimension :
- Le profil du conseiller
- Lesoutils
- Lescourriers

Partie 2 / Maitriser les techniques face a
l'agressivité :
- Au téléphone

comportementales

Partie 5/ Comment se comporter lors de I'état des lieux :
- Méthode & outils
- L'autorité face a la pression
- Le self contrdle face a la menace

Partie 6 / Traiter les objections :
- Sur les dégats constatés
- Surl'argent retenu
- Surla mauvaise foi client
- Surles insultes possibles

Conclusion Mettre en place une approche sereine pour
aborder le métier avec sérénité sans avoir la peur au ventre

Partie 3 / Les technigues de réparties face a l'agressivité :

Enface a face

Lesbons mots

- Lesphrases ' magi queso6d

Partie 4 / Comment préparer un pré  -état des lieux et un état des
lieux :

- Lescourriers

- lesmails

- Leséchanges téléphoniques

- L'analyse du profil client a risque

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Chargés de location, Gestionnaires
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo fransactiery ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
Vi: V9 AVRIL 2025

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i gles cette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr

RCSNantes - SIREN483552 584 - NAOrganismede format A52 44 04688 44
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VG015 i COMMENT RENTRER DES LOTS DE GESTION DE QUALITE

par |

0 i

nterne et |l a communi c

Satisfaction
du module

PROGRAMME

OBJECTIFS

Al 6 slesaete formation,
- Comment se structurer
avoir 2 lots en gestion chez vous

- Proposer une approche service «sur mesure »et des hommes transparents afin de vous différencier

groupes et d 6 a vum idiscours plus proche de vos clients

non évalué
Nouveauté
2025

le stagiaire ou le participant sera capable :
afin de conquérir et de fidéliser le portefeuille gestion afin d 6 7 u v & la regle essentielle

:un bailleur doit

de la concurrence des grands

INTRODUCTION
Tour de table des connaissances et des attentes

de la location, LE

Les enjeux du développement
NOUVEAU LOCATAIRE

- Quodecetgu b Incataire ?

- Le locataire économique ?

- Le locataire utilisateur ?

- Le locataire prescripteur ?

- Les outils guide du locataire et qui fait quoi .

PARTIE 1/ Les attentes des propriétaires
- Quodecetui a évolué ?2L6i mpact de | a
- Convaincre de faire du LOCATIF

- Les nouvelles exigences
- Le contexte économique et son influence sur les loyers

| ®gi s

PARTE 2 / Comment conquérir de nouveaux propriétaires

- Les méthodes de conquéte
- Loéut i | des mdsduroen internes del 6 agence

PARTIE 3/ Comment rentrer un mandat de gestion

- Justifier votre expérience / compétence avec un book de
présentation

- Savor -faire un «briefe » avec le propriétaire

- Savoir valoriser votre compétence

- Comment justifier vos honoraires ?

- Comment justiier le montant du loyer ?

PARTIE 4/ Lamise en place des outis marketing différentiels:

- L6obser wmarthé i
- L 6 ar lgcat$

- La carte privilege

- Le club client

- Le dossier «bien vivre sa location »
- Le dossier entretien périodique

- Le pack transparence, etc.

re

PARTE 5/ Comment fidéliser les propriétaires

- Une offre de service et la carte
- Une tarification préférentielle

| at Unoshvi personnalisé
- Lestémoignages BAILLEURS

PARTIE6/Lepackassistance  etséaunitd

- Comment proposer une offre de service compléte
- Comment anticiper les incidents

- Comment gérer les incidents

- Les garanties indispensables

PARTIE 7/ Savoir contoumer les abjections principales:

- Les objections classiques
- Les argumentaires «clés » de réponse

PARTIE 8/ Proposer des contrats ala carte

- Les Packs bronze / argent / or
- Les outils de visualisation

Conclusion : qui va faire quoi et comment

Le point de vue de Yann Simon

En transformant une activitt «administrative » en véritable outils
commercial, nous dépoussiérons les mentalités et les
automatismes

PUBLIC, PREREQUIS

Nombre de participants:
Minimum : 1 Maximum: 25

Public: Gestionnaire, managers
Prérequis: aucun

APTITUDES ET COMPETENCESDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent  dans les métiers de | 6 i mmo Krankactien; ADB, syndic €)
depuis plus de 20 ans.

VISION2I CONSEILBY MIX
V9 AVRIL 2025

GROUPE (5
<5

© VISION?Z2I

MODALITES DESUM ETD6 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques ilustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques; études de cas et mises en situation.
Al 0 i suwmeu atestation de formation sera délivrée.

DUREE ET MOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques:

- Supports pédagogiques ou prompteur
- Vidéoprojecteur

- Echanges

et en présentiel

écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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! VG016 - COMMENT OPTIMISER LE SERVICE

SYNDIC pour lui donner une respectabilité et une
reconnaissance

P ROG RAM M E Satisfaction

du module

non évalué
OBJECTIFS Nouveauté

2025

Al 0i slesaette formation, le stagiaire ou le participant sera capable :

- Révolutionner la notion de service syndic afin de garder une vraie relation de proximitt avec les propriétaires le plus exigeants
mais aussi afin que ces derniers vous recommandent auprés d 6 a u t«copres ».

- Préparer et animer les assemblées de copropriétés afin  de les rendre productives et d 6 ®v ig U é e kd tarsforment en champ
de contestation.

INTRODUCTION : PARTE 5/ Comment parler en assemblée :
. - Leplan et le déroulé

Tour de table des connaissances et dgs attentes . - Les supports notes

Analyser vos forces et faiblesse, prise de conscience des erreurs - Les outils de visualisation

et des conséquences, analyse des services concurrents - Lbdar gume nstruatiréeo n

PARTIEE 6 / Comment calmer une assemblée réfractaire

PARTE1/L6or ganideaet:i on - Comment utliser un allié et le faire ttmoigner

- Chaque personne a la bonne place - Comment anticiper les conflits
- Définition des roles et fonction s - Comment traiter les objections
- 0% commence et soarr®te |a rela)ipaghe R/ \cBrfimeht CoptimiSel lleSsyhlic pour vendre d 6aut r el
PARTE2/ L 6 ®t e deb services de base & proposer : services (gestion / vente) : .
Les kakemonos , | 6affichage

- Les services facilitants
- Les services différenciant s PARTIE 8 / Les supports de COM a utiliser

- Surprendre la clientéle et apparaitre différent en mode APA - Les outls marketing et COM

PARTIE 3/ Le syndic et la vision communautaire : Le co branding du responsable de copro

- Comment changer | 6i mage CONCLUSION
- Quelles actions de proximité - proposer Le plan d 6 a c tannue, , le calendrier exécutoire

PARTE 4 / Les outils «plus »:

- Correspondances et mailings
- Courriers divers

Pochette et plaquette
- Supports de suivi et fidélisation

PUBLIC, PREREQUIS MODALITES DESUM ETD6 APPRECI ATI ON
Nombre de participants: Exposés théoriques ilustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Minimum : 1 Maximum: 25 par des ateliers pratiques; études de cas et mises en situation.

Public: Gestionnaires, chefs d 6 e nt r e manager® sresponsables de Al 6 i supme atestaion de formation sera délivrée.

service et syndic
Prérequis: aucun

APTITUDES ET COMPETENCESDU FORMATEUR DUREE ET MOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel eten présentiel
interviennent  dans les métiers de | 6 i mmo frankaictier; ADB, syndic €) (voir  devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques:

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION2I CONSEILBY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
“\‘}52 V9 AVRIL 2025 Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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PROGRAMME

A @ A 0 A A
OLO
Satisfaction
du module
100%
Surl

OBJECTIES valuation sur

N les 12 derniers

Al 6 i desaete formation, le stagiaire ou le participant sera capable de: mois

A Respecter la législationsurlanon -di scri mination ~ | 8dacc s au | ogement afin

A Respecter la législation sur la déontologie afin de prouver votre implication

Le décret du 14 octobre 2020

A/ Définition de la discrimination
- Lesdifférents criteres
- Lesambiguités

B/ Lestests de situation

- Lesexemples de discrimination
- Lespopulations concernées

C/ Lesdifférentes formes

- Ladiscrimination directe

- Ladiscrimination indirecte
- Le harcélement
D/ Pratigues et arguments face a une demande

discriminatoire

E/ Lesreparties face aux provocations

G/ Lescas pratiques

- Bailleurs
- Locataires

H/ Les clauses a inscrire dans le mandat

I/ La déontologie
- Comment la respecter

- Comment en parler
- Comment communiquer

DEBATETSYNTHESE

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux, managers, et négociateurs
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo fransactiery ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

GROUPE ()
=

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i gles cette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: %2 journée, 4 heures dont

2h de déontologie et 2h de non-discrimination al & a ¢ & logement
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

et en présentiel

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT

Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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GROUPE (3

DD0O05 -L6 £ THI QUE E T-DIRCRIMNATNON

€ LOACCES AU LOGEMENT
& COMMENT SECURISER LES ACHETEURS ET VENDEURS FACE A LA CRISE ET A SES
EVOLUTIONS

PROGRAMME

Satisfaction

OBJECTIFS du module
E— non évalué
- Comprendre | e rtle des r®seaux sociaux dans |l a notori Nouveaute

| entreprise une visibilit® i mm®di ate et sans fronti r & 2025
- Maitriser les nouvelles approches digitales, la vidéo et le reportage 360 afin de mettre en avant le produit, le conseiller e t

| 6agence.

MATI N / LOETHI QUE ET DI SCRI MI NAT
INTRO
Rappel de la loi.

Pourquoi cette loi ?

A. A quel niveau étes -vous concernés ?
Les différents cas.
Quelles sanctions encourues ?
Quels sont les pieges

B. Ladiscrimination en location et en transaction
Exemple
Quizz

C. Comment répondre au téléphone et en face a face ?

D. Comment utiliser | 6®crit sous

E. Comment mettre en place une communication de
prévention?

F.  Comment parler aux bailleurs ?

G. Comment désamorcer un conflit ?

H. Les objections bailleurs et locataires

. Les cas concrets de condamnation

@RRESMIDI/ COMMENT SECURISER LES ACHETEURS ET VENDEUR
FACE A LA CRISE ?

Comment répondre au téléphone et en face a face ?

w

Comment wutiliser | d®crit sous 't
Comment mettre en place une communication de

prévention?

Comment parler aux bailleurs ?

di ff®rence

m

Quel l e entre |l a prig
vente ?
Expliquer la crise de 2009/2020.

Les outils et argurpents micro/mac)roéconomiques.
tes ses or mes 7

Top m

Comment sécuriser les clients ?

LGutili

sation db6une d®marche pr

sociaux et autres canaux.

J. Ldapproche acheteur et | e pr omg
CONCLUSION

A Mettre en place un vrai pl an db
A Respecter | 6®thique et | a d®ont

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux, managers, et négociateurs
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactier, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures dont 2h de déontologie et 2h de non -
discrimination

Moyens pédagogiques:

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

- CléusB

VISION 21 CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|

Source: Yann SIMON
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SPECIAL DIGITAL

VD002 6 COMMENT VENDRE AVEC UNE NOUVELLE APPROCHE
DIGITALE EN 2025

PROGRAMME

OBJECTIFS

Al 8i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:

A Avoir un stock mandat 100% exclu
A Renforcer son image et sa crédibilité

A £Eviter que le client ne prenne

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

6ascendant

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

- Pourquoi et comment le client essaye de prendre le
pouvoir
- L di mpdascntessages contraignants de notre enfance

- L& i mpda ¢atpudeur et de la confiance en soi

PARTIE1 / Comment donner de la dimension a sa fonction,
discours, outils, méthode, vidéo :

- Comment dimensionner la

entreprise

- Comment dimensionner la présentation personnelle

- Comment dimensionner vos résultats

- Leprompteur d 6 u wi@éo pour se présenter

- Timing, emplacement, mots et phrases clés

- Loéapp!l ildaovie on

présentation de son

PARTIE / Comment donner de la dimension a sa fonction
- Simulation et construction de la vidéo en 4 sous groupes
- Débriefing et sélection de la meilleure vidéo

PARTIB/ L 6 ut i |de lRaitdtéb amateur surlphone
- Filmerun bien
- Filmer lestémoignages clients

PARTIE / Quand et comment se saisir de la vidéo dimension :
- Visio conférence avec une ou un négociateur  qui
| & u tchabue sjaur

PARTIES / Lavidéo du bien :
- Lavidéo classique
- Lavidéo je «teste »pour vous
- Lavidéo décalée

PARTIES / Le transfert des vidéos sur les applis :
- Youtube
- Facebook / Linkedin
- Surlesfichiers clients

PARTIE / Le cobranding du commercial
- Lavidéo pour présenter le rendez -vous avant le rendez -
vous
- Lavidéo pour conforter le rendez -vous a 24 heures

Partie 8 / Utiliser 1061A
- LOut i |dessCHATBOTS
- Informer 24/7 surles produits
- Lanewsletter et] 61 A
- L & Av adesaéquipes
Conclusion
Conseil et plan doéaction individ
- Budget
- Priorités

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux, managers, débutants ou confirmés
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (transactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025
© VISION 2I

GROUPE ()
=

MODALITESDESUIVIETDG APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 glesaete journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

et en présentiel

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
Tél. 02 40 94 70 48 / Mail. vision2i@vision2i.fr / www.vision2i.fr
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D004 A P

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Rentabiliser son investissement

- Renforcer I 6 i mdegnearque et Prendre une longueur d 6 a v a nnmaver

- Optimiser les contacts

Satisfaction
du module
non évalué

Nouveauté
2025

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

- Quel budget / quelle stratégie ?

PARTIE 1 / LOi d®e g®n®rale de | a

PARTIE 2 | Ldapproche benchmarkin

PARTIE 3/ Les nouveaux concepts du « parler vrai »
PARTIE 4 / Savoir agencer et faire vivre sa vitrine
PARTI E 5 [/ Savoir | oc a

agencer | es

PARTIE 6/ Savoir rédiger une bonne publicité, choisir les bons
mots

PARTIE 7/ Savoir mettre en valeur une publicité sur un support
PARTIE 8/ Construire une plaquette

PARTIE 9/ Savoir rédiger un mailing efficace

PARTIE 10 / Savoir rédiger les sélections prestiges/patrimoines
PARTIE 11 / Savoir créer son propre journal

PARTIE 12 / Les outils de communication innovants

PARTIE 13 / Construire les supports « plus »

Le dossier de mise en valeur produit

Le dossier bien vivre son achat

Le dossier pratique « et si on vous disait
tout », etc.

PARTIE 14 / Construire les outils de prospection et de Boitage

PARTIE 15/ Les bornes interactives

PARTIE 16 / Se servir doéun PC po
communication

PARTIE 17 / Loutilisation des ®c
g, savoir se d®marquer

- Lavidéo des biens

- La vid®o de | dentreprise

- Lavidéo des clients

uRkARBlaE kil eafyl! ¢BREG1d o WU
- LOut i | iognomnsysteme ¢
- La banque satisfaction avec les 3 touches S/ MS/ PS

- Ldaffichage des statistiques d
PARTIE 19/ Le digital et le plan & 3 ans :

- Lesréseaux sociaux (Facebook, Linkediné )

- Les newsletters électroniques

- LeMagddannonces ®| ectroniques

- Lesventes privées
- Les vid®os
- Les vidéos produits

déentreprises

CONCLUSION
Beaucoup trop ddéagences n®gligen
communication sur | 6i mage et | e

Quel budget consacrer et comment le répartir

LES APPORTS DU STAGE : Nous leur donnons la les moyens de se
positionner comme des acteurs dy
prenant une | ongueur ddavance su

s

t
[

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Chefs ddagence,
Prérequis: aucun

n®gociateurs

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

et en présentiel

ou prompteur écran
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GROUPE (3

VD006

SPECIAL DIGITAL
OL6OAPPORT DE

L6IA EN | MMOBI L

DE NOUVELLES APPROCHES NUMERIQUES EN MARKETING

(POUR EXPLOITER VOS FICHIERS ET DEVELOPPER VOTRE CLIENTELE )

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:

A Faire la différence vis -a-vis de la concurrence, interpeller les clients par la qualité des supports, ne plus perdre

de temps dans la conception improvisée.

A Se doter de supports marketing et de communication opérationnels et novateurs.

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIEL / Les erreurs faites en COM

PARTIR / Pourguoi vos mailings ne marchent pas

PARTIE3 / Nouvelles orientations en matiere de communication
via les mails

PARTIE / Mailings institutionnels

PARTIE / Mailings a destination des acheteurs

PARTIE / Mailings a destination des vendeurs

PARTIE/ / Mailings a destination des bailleurs

PARTIB / Mailings a destination des locataires

PARTIE9 / Comment
agence sur tablette

concevoir son book de présentation

PARTIELO / Comment rédiger ses pubs surle web

PARTIEL1 / Comment faire sa pub en vitrine avec un écran

PARTIEL2 /| Comment exploiter les réseaux sociaux

PARTIE13 / Marketing appligué a | 6 e x p| odes eéseaur n
sociaux

PARTIEL4 / La COM numérique et les slogans «racoleurs »

PARTIELS / LesCHATBOTS:t | 61 A

PARTIEL6 / L 6 ktAe machine -learning

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Commerciaux, managers, débutants ou confirmés
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactier, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i deeette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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GROUPE (3

SPECIAL DIGITAL

VD007 & LES NOUVELLES APPROCHES NUMERIQUES
COM ET MARKETING POUR FAIRE DE SON AGENCE UN REFERENT

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 6 i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable de:

A Faire la différence vis -a-vis de la concurrence, interpeller les clients par la qualité des supports, ne plus perdre

de temps dans la conception improvisée.

A Se doter de supports marketing et de communication opérationnels et novateurs.

Satisfaction
du module
non évalué
Nouveauté
2025

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes

PARTIEL / Les nouveaux outils qui fonctionnent

PARTIR/ L 6 a p p r \emteh @ivée sur Internet

PARTIB / La segmentation mailing opérationnel et institutionnel

PARTIE / Présenter son entreprise avec une tablette

PARTIES / Se présenter sous forme de vidéo : Ce g u daiutl faire /
ce g u de faut pas faire

PARTIE / Présenter une affaire en format vidéo

PARTIE// Facebook

- Comment | 6expl oiter
- Le marketing associé

PARTIB / Comment rentabiliser sa COM

- Messages et engagements qui percutent
- Ciblages outils / clients

- Approche parrainage réseaux sociaux et marketing
associé

- Avant / aprés : utiliser le numériqgue sur les biens a
rénover

- La visite virtuelle pour accélérer la vente et éviter les
pertes de temps .

PARTIEB/ L6 etA 6i mmobi |l i er

- Ciblage de la clientele
- Analyse du prix
- Gestion du machine -learning

PARTIELO/ Les CHATBOTS
- Le sourcing produit (24/7)
- Ldavaebhd®qui pe
- Lesinformations générales actualisées

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Négociateurs, Managers, Assistantes
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (ransactier, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Al 6 i deeette journée, une attestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran

- Vidéoprojecteur

- Echanges

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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2 SPECIAL DIGITAL

W010 o COMMENT BOOSTER SES ECRITS PROFESSIONNELS
AVEC Lol A

PROGRAMME

Satisfaction

OBJECTIES du module
.. ~ . . . . . non évalué
€ | 6i ssue de cette formation, | e stagiaire ou |l e parti BB cuic
-Ddam®l iorer | a qualit®, |la clart® et | 6i mpact des ®cri 2025

- De rédiger des «prompts» efficaces.
- De gagner du temps.

INTRODUCTION :

Tour de table des connaissances et des attentes Patie3/ SAVOI R ECRI RE AVEC L&l A

- Peut-on utiliser! 64a tdutes les étapes ?
- Collecter lescontenus .
Partie1/ COMMENT UTI LI SER L3I A DANS SEAccept@ Rqua 5 0 fuisse structurer notre pensée .

Faire abstraction des aprioris. - Se dire que | 0 lerichit nos contenus pour les rendre
- Faire une sélection des outils gratuits . impactant . _ _ _
- Faire une sélection des outils payants . - Seréjouir des corrections orthographiques et grammaticales
- Faire preuve de prudence face au «sourcing »et a del &1 A,

| 6 ®t hdesgcongenus .

Conclusion :
Partie 2/ REDIGER DES «PROMPTS» EFFICACES ) . ) _
- Bien choisir la cible destinataire : acheteur / | Automatiser 161 A dans les ®crits af
vendeur / locataire / bailleur etc é . cr®dibilit®, sdimposer un mode autd
- Définirl 8 o b jda méssafe .
- Savoir poser les bonnes questions pour produire
de bonnes réponses.
PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :

Minimum : 1 Maximum : 25

Public: Toute population commerciale et administrative
Prérequis : aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 0 i gle eete journée, une attestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCE®DU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactien; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL DIGITAL

w011 6MAI TRI SER LES OUTI LS DE Lol A

PROGRAMME

Satisfaction

OBJECTIES du module
& | 8dissue de cette formation, |l e stagiaire ou |e non évalué a
-Dé6am®liorer |l a productivit® au travail ainsi que Nog\(/)gasute
-D6optimiser |l es t©ches et | a gestion du temps.
INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes Partie 3 [/ QUELS SONT LES OUTI LS PpE

- Quels sont les outils pour générer du contenu texte et

images ?

Patiel/ | NTRODUCTI ON A LG&I A ET A >P|_rcﬁwl@r@wutﬁr\lesmlﬁt@qrﬂpw d6i nt el kolegtieen afin
IMMOBILIER 6optilmiisremro etdatciéativité .

- Comprendre lesconcepts de base de | 627 A
- Comprendre son impact surle monde du travail
et de la relation client .

- Quelles sont les différentes applications capables Partie4/ QUELLES SONT LES LI MITES DE LpI
g 6 am®| la prodectivite et la gestion du temps - Découvrir les enjeux sécurité et confidentialité au travail .
: o ) - Considérer les questions éthiques

- Comment reédiger des «prompts» efficaces ? - Comprendre les limites et les risques

Partie 2 / OPTIMISER LE TRAVAIL DU QUOTIDIEN GRACE A
LG61 A Conclusion :
- Explorer les pistes et les applications pour la
gestion des taches ?
- Comment automatiser les taches répétitives,
comme la fidélisation client ?
- Optimiser la programmation répétitve comme
les emails de suiviou les solutions pratiques ?
- Comment utiliser | 61 pour la recherche
do6i nf or tggetrévoende presse ?
- Comment mieux filtrer les emails

Comment chacun peut interroger | 6 dlads son quotidien au travail .
Batir un programme personnel

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON
Nombre de participants :
:;’“T)'Imurf]r 1 I\:Ianmumlz 25 d 5 t . Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Pu' fc: | _0 utes es personnes e oentrepris ?)ar des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

rerequis: aucun Al 6 i deeette journée, une attestation de formation sera délivrée .
APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmeés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic € ) (voir devis)
depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

—n VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL DIGITAL

W012 6BOOSTER SA PRODUCTI VI TE AVEC L©OI

PROGRAMME

Satisfaction du

OBJECTIFS module 100 %
A Gagner en temps Sur 13 évaluations
A Faciliter le quotidien < Iesr:;sdem'ers
A Etre plus productif

A Atiirer la clientéle

INTRODUCTION :
Tour de table des connaissances et des attentes Partie 5/ Le fondement du marché
L 6 a ¢ aux shiffres des :
Pourquoi introduire |81 A en i mmopilier : .
- Le gain global - Mouvement de population
- Lesprécautions - Courbe des ages
- L & heArégle pas tout - Profilsdes acheteurs et vendeurs
Partie 1 / L3IA et |les annonces (FRPYOR joRtimum, i machipe, leaming.
- Vitrine
- Internet ) o
- Magazine Partie 6 / Utilisation des CHATBOTS :
- Newsletter - Ldassi auctemtc2d/7

- Informations générales en ligne

Exemples de mise en pratique - Sourcing surles produits a vendre et a louer

Partie 2 |/ L6éalgorithme pour am@liorer

- Larédaction Conclusion
- La présentation
- Leciblage Comment intégrer | 6 ¢t A & h u m@mprendre que | 0 éstun

moyen pas une finalité .
Partie 3/ L 6 aut o ma tes $aehes :0 n . . o ) ~
- Rédaction de bail Faire accepter | 0 pailes équipes (gain & codt)
- Rédaction de compromis
- Mise en place des agendas productifs

Partie 4/ L 6 EtA 0 a n ade ylanmées :
- L& an adey wirde mise en vente
- L 08 an adey e vendus

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :

:;’“T)'Imurg 1 Max_lmumb: ZE i istant i . Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
ublic: Lommerciaux, back oftice, assistantes, gestionnaire par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

Prérequis: aucun Al 6 i deeette journée, une attestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmeés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | & i mmo @ransactier; ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

—n VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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- » A ) A
014 0 P O R A D O A A
PROGRAMME
OBJECTIES Satisfaction du
module 100 %
Al 6i descete formation, le stagiaire ou le participant sera capable de: :lj:ljéi Téagg:gi[:::
A Prendre conscience que les outils I A sont essentie RIS s
de notre activité immobiliere
INTRODUCTION : 3/ Cas pratiques et exemples concrets en transaction, gestion,
syndic
Tour de table des connaissances et des attentes
- Prospection
- Publication
1/ Définition des IA : Opportunité ou danger - Notoriété et crédibilité
- Formations
- D®f inition de |38l A, Avantages eft-a@eprhmemtt ioom&| i orer | a satisfact.if
- Faire la différence au service de la satisfaction client
- Barriéres et défis. Efficience sur la gestion du temps et la
productivité CONCLUSION :
Tour de table, plan déaction
2 |/ Utilisation des | A dans |l e cylcle ddune vente
- Comment mieux servir nos clients avec les IA ?
- Mise en pratique au cours doun Jcycle de vente
- Application dans |l es m®tiers del] | dindustrie immobili re

location, gestion, syndic, transaction.

PUBLIC,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

GROUPE ()
=
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3555 SPECIAL DIGITAL

0l A AU SERVI CE DU RAELRER PEAVIENE

PROGRAMME

Satisfaction du

OBJECTIES module 100 %
Sur 3 évaluations
& |1 6issue de cette formation, |l e stagiaire ou |l e par dsuf'esn_ a
A identifier les diff®rents outils d&lA g®n®rative e B MO’ ca
Aldentifier les cas doéusage de | dutilisation de |61 A d proc
AR®di ger un prompt, ex®cuter une requ°te avec Chat GPT. Sdéentena’ n
recrutement : Rédiger une annonce attractive.
INTRODUCTION : 4 | Rédiger un prompt, exécuter une requéte avec Chat GPT -
Les composantes ddun prompt.
Tour de table des connaissances et des attentes
- Les astuces ou tips pour aller plus loin : (ex : Les instructions
1/ Avant de venir en formation personnalisées).
- Il convient de venir en formation en ayant préalablement . . . _
ouvert un compte sur Chat GPT ou tout autre IA générative 5 / Mise en situation concr te 3
transaction
2 |/ ldentifier les diff®rents oufils dol A g®n®rative et | es .
applications possibles en négociation immobiliére - R®diger~une annonce attractive
poste en valorisant la marque employeur.
- Les différences entre IA classiques et IA génératives. - Préparer le questionnement pour valider le profil du
- Distinguer les diff®rents outills Jggeuw
- Les avantages ° wutiliser |l es oydtils doél A g®n®rati ve.
- ChatGPT et ses alternatives. 6 / Int®grer les risques et men 4
en tenir compte dans ses pratiques
3 / I dentifier |l es cas dO6usage d¢ | dutilisation de | 6AlI dans 1| e
processus de prospection
- Associer | 81l A aux diff®rentes tapes ddun processus de
ventes.
- Quels objectifs et que g®n®rer Javec | 061 A ?
PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD3 APPRECI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

—n VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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OBJECTIES Satisfaction du
module 100 %

€ | 6issue de cette formation, | e stagiaire ou |e Sur 3 évaluations |
A 1 dentifier |le potentiel de 161 A au service de | p sur les 12 derniers
A Séapproprier les cas doéusage.
A Construire son plan déutilisation de |81 A.

INTRODUCTION : 4 L6I A visuelle

Tour de table des connaissances et des attentes - Un meilleur repérage des biens.

- Un classement produit.
1/ D®mystifier | I A et ses appli c%t |/on%r%%|?1sl sleor' rgngot\),leli V8T sur |6
- Les concepts fondamentaux de | §]i ntLeeISI |agutnrcees acrh[qn'flgscn eq PeP plicatiodn
- Les sp®cificit®s de | 861l A g®n®r ajt i v rviece bactivit® commer
- Premi "res applications dans | e don{_g{eg}e@en&a@onqm%lqllqnmobl i.er. )
r tificielle

2 |/ Qualifier des | eads avec | 0l A

- Scorer les leads pour prioriser ses efforts

- Classifier les leads pour optimiser les campagnes.

- Les automatisations possibles.

3 / Mieux engager |l es prospects gdgvec | 61 A g®n®rative

- Personnaliser | es messages pour] am®l iorer | 6engagement.

- Automatiser les communications pour gagner en

performance.

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON
Nombre de participants :

'\P/l";)'lr_m_m_]'_ 1 Mz?;l(_lmum $25 Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
Pu’ ic: 9”5 publics par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .

rerequis: aucun Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .
APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @gransactiery, ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges

—n VISION 21 CONSEIL BY MIX POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIAL DIGITAL
WO0177T OPTI MI SER LOEXPERI ENCE CLI E

AU DI GI TAL ET é LoO6I A

P ROG RAM M E Satisfaction

du module
OBJECTIFS non évalué
. . . . . . Nouveauté
€ | 0i ssue de cette formation, | e stagiaire ou |l e partic 2025
A Déam®liorer | dexp®rience client et renforcer | 'engageme ac
INTRODUCTION : 3/ Mettre en Tuvre une strat®gie

client
Tour de table des connaissances et des attentes o ) ) ]
- Les objectifs et enjeux de I'expérience client.
) o _ - Mettre leclientau coeur du dispositif :

1/ Comprendre limpact du digital sur les clients
U les insights clients, physiques et digitaux
8 cprie empgthie |
les personas .

- Ldi mpact du digital sur |e parcoursﬁc:
contact.
- Des 4P aux 7P : un marketing plus relationnel et émotionnel

es points de

- Cartographier le parcours client.
- Identifier les moments de vérité et les irritants.
- Prioriser les services et fonctionnalités.

2 | Développer une stratégie marketing relationnelle et ; o
- Valider la proposition de valeur.

émotionnelle

- Lé®volution de la relation client/ Piloter Ioexp®rience client
- Des expériences plus affirmées dans la relation marketing et B
commerciale - Mesure et suvi des KPIs.

- Le marketing émotionnel. - Construire de nouvelles expériences clients.

- Les nouvelles expertises UX/CX - D?f'n"' la road map CX. ) o )
- Découvrir les nouvelles dimensions de l'expérience client :

IA et réalité augmentée.

Conclusion

- Prise de conscience

- Prioitt déacti on
- Plan d 6 a c tindiwdoel
- Plan d 6 a c tcollextif

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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GROUPE (3
O,

V2i

SPECIAL DIGITAL

WO018 - LES FONDAMENTAUX DE L'INTELLIGENCE ARTIFICIELLE
ET DU BIG DATA POUR LA GESTION DES FICHIERS

PROGRAMME

OBJECTIES

Durant cette formation, le stagiaire ou le participant va :

- Cerner lesenjeux et lesprincipes clés du big data et de l'intelligence artificielle .

- Mieux contribuer aux projets big data et intelligence artificielle .

Satisfaction du
module 100 %

Sur 11 évaluations
sur les 12 derniers
mois

Introduction :
Tour de table des connaissances et des attentes

1 - Comprendre l'intelligence artificielle et le big data

- Principes et enjeux de l'intelligence artificielle et du big data.
- Lesb5v

2 / Intelligence artificielle et machine learning

- Définir I'Intelligence Artificielle : IA faible et IA forte.

- Comprendre I'exploitation des données par les algorithmes.

- Machine learning et scoring .

- Les intelligences artificielles génératives : I'exemple de
ChatGPT.

- Les évolutions a anticiper.

3/ Passer de la donnée client au big data

- Labase de données clients : typologie et modeles.

- Le big data : I dav nement
- De l'analyse reporting a l'analyse prédictive.

- L'optimisation, la connaissance -client et les flux de données.

des d

4 | Contribuer aux projets big data

- Expressions et recueil des besoins.

- Expertises internes, externes.

- Identifier les architectures logicielles (Hadoop, NoSQL,
Stor mé) .

- Cerner les approches méthodologiques et la constitution
do®qui pes.

Conclusion
- Prise de conscience

- Pl an do6éaction fi
- Timing a respecter

chier

nn®es non structur ®es.

PUBLIC,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,

interviennent dans les métiers de | 6 i mmo (transactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

© VISION 2|
Source: Yann SIMON

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

POURTOUT RENSEIGNEMENT
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SPECIALChatGPT

W019 i BOOSTER SA PRODUCTIVITE AVEC ChatGPT

P R O G R AM M E Satisfaction

du module
OBJECTIFS non évalué
. ) ] N o Nouveauté
Al ©i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable : 2025

- Intégrer efficacement ChatGPT dans divers aspects de l'immobilier, tels que la transaction, la gestion, le syndic, les locations de
vacances, l'immobilier d'entreprise et lestaches administratives .

- Utiliser ChatGPT pour augmenter ['efficacité des processus immobiliers, depuis la génération de leads jusqu'a la gestion de la
relation client, en développant des stratégies de communication et de marketing immobilier innovantes .

- Utiliser ChatGPT pour l'analyse de données, la prise de décisions éclairées et l'exploration des extensions et plugins disponibles
pour exploiter son potentiel maximal dans I'immobilier

Introduction :
Tour de table des connaissances et des attentes
4 - Automatisation des taches récurrentes
1 - Fondamentaux de I'|A appliquée a I'immobilier - ldentifier et automatiser les taches administratives
répétitives pour gagner en efficacité.
- Comprendre les bases de l'intelligence artificielle et ses
applications spécifiques dans le domaine immobilier. 5 - Etudes de Cas et Mises en Pratique
- ldentifier les opportunités et les défis liés a l'intégration de
ChatGPT dans les processus immobiliers. - Etudier des exemples réels de I'application de ChatGPT
dans différents scénarios immobiliers.
2 - Techniques de négociation assistées par IA - Apprendre a formuler des prompts précis et efficaces pour
maximiser |'utilisation de ChatGPT .
- UtiliserChatGPT pour améliorer les techniques de
négociation et automatiser la génération de propositions et 6 - Exploration des extensions et intégrations de ChatGPT
de contrats.
- Mettre en place des solutions automatisées pour faciliter la - Découvrir les différentes extensions et intégrations
création de documents professionnels. disponibles pour étendre les fonctionnalités de ChatGPT.
3 - Améliorer I'expérience client avec ChatGPT Conclusion
- Développer des stratégies pour optimiser les interactions Planifier une intégration progressive et continue de ChatGPT.
avec les clients en utilisant ChatGPT .
- UtiliserChatGPT pour personnaliser les recommandations et
les offres aux clients.
- Améliorer la satisfaction et la fidélisation des clients grace a
ChatGPT .
PUBLIC.PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8d APPRE£CI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 6 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactier, ADB, syndic € ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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RH & AGENCE DE COM
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ENVIRONMENT
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010 A | RA O O

PROGRAMME

OBJECTIES

Al 8i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

Satisfaction du
module 100 %
Sur 4
gvaluations sur
les 12 derniers

mois

-Comprendre | 6 i mpea la transition énergétique dans | & i mmodt ad niveau économique
INTRODUCTION : PARTIE 7 Qui est concerné par la précarité énergétique
Tour de table des connaissances et des attentes - Qu 8 ecs que la précarité énergétique?

- Les personnes concernées
PARTI E %ceQue [a#andition écologique
- Définition PARTIE 8 Que dit Il a |l oi sur 1|es
- Les 3 secteurs concernés - Le planning de la loi

- Les obligations
PARTIE 2 Les enjeux de la transition écologique : - Les avantages de la loi
- Les différentes menaces
- Des chiffres effrayants PARTIE 9 Obligation de rénovation énergétique

- Laloiclimat et résilience
PARTIE 3 Comment agir pour la transition écologique - La transition ®nerg®tique de |

. - Le calendrier
- Les 4leviers
PARTIE 4 Hab|t~atettran5|t|on eénergetique PARTIE 10 Cdest quoi la classe ®
- Vue dbéensembl e
N lité b - Le DPE

) Leutraltepargne'_ - Ldaudit ®nerg®tique
- es passoires énergétiques - Décryptage

- La précarité énergétique
- Le batiment économe

PARTIE 5 Les causes de la précarité énergétique
- Mauvaise qualit® de |
- Difficultés financiéres

6habitat

PARTIE 6 Les conséquences de la précarité énergétique
- Ldengrenage

- Les conséquences financiéres

- Lasanté

- Lasécurité
- Ldenvi
- Le social

ronnement

PARTIE 11 Comment rendre sa maison moins énergivore
- Léisolation

- Les équipements

- Changer ses habitudes

PARTIE 12 A quoi ressemblera la maison du futur
- La domotique

- Lelow tech

- Le bio climatique

- Les matériaux

- Les énergies

CONCLUSION Grace a ce stage, les participants comprendront mieux
| 8i mpact de |l a transition ®cologique
sur | 6habitat et sur les prix

-

PUBLIC,PREREQUIS

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactien; ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran

VISION 2| CONSEIL BY MIX
V9 AVRIL 2025

GROUPE ()
=
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50 SPECIAL ENVIRONNEMENT

:i;COOS I APPRENDRE A GERER ET A CONNAITRE LES METHODES DE
REDUCTION DE SES IMPACTS ENVIRONNEMENTAUX

PROGRAMME

Satisfaction du
module 100 %
Sur 3 évaluations
sur les 12 derniers
mois

OBJECTIES
Al 6i descetee formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- DOd e n g augeaction structurée pour réduire | 6 i mperviconnemental
- De savoirj u s q wliepér biodiversité, en éco conception, en éco sain.

INTRODUCTION : 3/ COMMENT AGIR 6 15h30 8 17h30

Tour de table des connaissances et des attentes - 1l est urgent ddagir
- Principales voies dobéactions
-avant @ pendant 0 apres surtous les métiers

1-L6ANALYSE PXREhBLOABOE - Am®l i orer |l a performance ®nerg
- Optimiser la performance énergétique chez les clients, dans
- Quelles sont les sources de gache ? les parties communes.

- Quelles sont les conséquences financieres et
environnementales ?

- Qui est concerné ? 4/ CONTRIBUER AU MAINTIEN DE LA BIODIVERSKE7h30 &
Ldentreprise 18h30
Les clients

- Les aspects a protéger
- Les mesures ERC

2 /LES ENJEUX DU DEVELOPPEMENT DURABLEad4B6h30 - Agir dans |d@estion des ¢echets e

- Principes et méthodes du BEGES ou bilan carbone
- Quels sont les axes de réduction des impacts ? - Comment optimiser un BEGES
- Que dit la reglementation ? - Lanorme ISO 5001

- Comment et pourquoi la respecter ?
- Le duo développement durable et RSE
- Les référentiels ISO 2600 et ISO 14001 Conclusion

Comprendre le rble de chacun, anticiper / agir / réagir

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques :

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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TC004 6 ACADEMIE CARBONE

P ROG RAM M E Satisfaction

du module

OBJECTIFS non évalué
R Nouveauté
Al 8 i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable de: 2025
A de ma ' triser ses d®pl acements
A ddavoir un comportement optimis® de d®carbonisation
INTRODUCTION : 4/ Classer les biens a vendre en mode couleur
Tour de table des connaissances et des attentes - Vert, bleu, rouge

- Inciter les propriétaires vendeurs a baisser le prix pour une
-Qu 0O ece que la décarbonisation ? mise aux normes
- Comment pollue -t-on le plus dans nos déplacements ? - Proposer aux acheteurs un devis de mise aux normes éco -

responsable

1/ Transaction
CONCLUSION :
- La pré -découverte par envoi de mail
- La pré -découverte téléphonique Pl an ddaction individuel

2 | Regrouper les actions polluantes

- Proposerdesrendez vous en mati n®e e-mdidPbut ddapr s
- Regrouper les rendez -vous décisifs en 1 + 1 journée
- Faire une pré -sélection en mode un seul bien idéal

3 /| Pr®parer les offres déachat Pt |l es n®gociations

- En mode visio -conférence

- En mode envoi de dossier

- Mettre en place les visites 3D

- Mettre en place les visites drone

PUBLIC,PREREQUIS MODALITESDESUIVIETD8 APPRECI ATI ON
Nc_)n_"lbre de partic_ipants :
Minimum : 1 Maximum : 25 Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences

Public: Tous publics

. . par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Prérequis: aucun

Al 8 i suseuattgstation de formation sera délivrée .

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR DUREEETMOYENS

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés, Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
interviennent dans les métiers de | 8 i mmo @ransactier, ADB, syndic é ) (voir devis)

depuis plus de 20 ans. Durée: 1 jour, 7 heures

Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques ou prompteur écran
- Vidéoprojecteur

- Echanges
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SPECIAL ENVI

RONNEMENT

"TC005 i LES PRINCIPES DU DEVELOPPEMENT DURABLE ET DE LA
RSE

PROGRAMME

OBJECTIES
Al 8 i descette formation, le stagiaire ou le participant sera capable

- Comprendre les principes directeurs du développement durable et

les pistes d'actions individuelles et collective

Satisfaction
du module

non évalué
Nouveauté
2025

de la RSE(Responsabilitté Sociétale des Entreprises), identifier

Introduction :
Tour de table des connaissances et des attentes

1 - Les fondations du développement durable -

- Les constats qui ont conduit au concept du

développement durable. -
- Les dates clés, les textes fondateurs. -
- Les 3 P fondateurs : Profit, People, Planet.

3 - Les métiers acteurs dans leur organisation

Ce que la RSE implique en termes d'évolutions pour les
métiers de l'entreprise : RH, achats, communication,
informatique, &

Découverte de bonnes pratiques.

Votre engagement personnel

- Les acteurs incontournables : le citoyen, les gouvernements, Conclusion
|l es collectivit®s, | es ONG, | '"¢ntrepriseée
- Prise de conscience
2 - La Responsabilité Sociétale des Entreprises (RSE) - Priorit®s doéaction
- Pl an déaction avec timing

- Définition de la RSE, principes d'action.

- L'approche risques et opportunités de la RSE.

- Les nouveaux modes de management dans l'entreprise :
Vers une croissance responsable.

- Normes et référentiels RSE, zoom sur I''SO 26000.

- Construire une démarche RSE :

>hiérarchiser et écouter ses parties prenantes

>identifier ses enjeux prioritaires et définir sa stratégie ;

>déployer I'action dans I'entreprise et suivre les résultats.

PUBLIC,PREREQUIS
Nombre de participants :
Minimum : 1 Maximum : 25
Public: Tous publics
Prérequis: aucun

APTITUDEETCOMPETENCEDU FORMATEUR

Notre équipe de consultants et de formateurs, experts confirmés,
interviennent dans les métiers de | 6 i mmo @ransactierr, ADB, syndic é )
depuis plus de 20 ans.

MODALITESDESUIVIETDd APPRECI ATI ON

Exposés théoriques illustrés par des ateliers. Evaluation des compétences
par des ateliers pratiques ; études de cas et mises en situation .
Al 8 i suseuattestation de formation sera délivrée .

DUREEETMOYENS

Ce programme peut étre dispensé en distanciel et en présentiel
(voir devis)

Durée: 1 jour, 7 heures
Moyens pédagogiques

- Supports pédagogiques
- Vidéoprojecteur

- Echanges

ou prompteur écran
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