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Intégrité

Nous participons majoritairement a I’'achat
le plus important de la vie d’'une personne,

d’un couple, d’une famille. Il est donc pour nous
capital de mériter la confiance.

Proximité

Nous maitrisons parfaitement le secteur
géographique. Nous préférons d’ailleurs parler de
communauté. Nous y évoluons journaliérement,
permettant d’y tisser des liens privilégiés.

Ecoute

Quoi de plus important que de prendre

le temps d’écouter et de comprendre les besoins
et envies.

Enthousiasme

Nous sommes tous animés par I'’engagement
et la passion, afin de sans cesse améliorer
notre professionnalisme et efficacité.
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LES REGLES D’0R D’UNE BONNE VISITE

Votre bien doit séduire

La premiére impression est toujours la bonne...
méme si elle est mauvaise!

Vous n’avez qu’une seule fois I'occasion
de faire une premiére impression.

Créez une ambiance qui donne
a votre acquéreur 'impression
et le désir d’étre chez lui!

Extérieur:
e jardin entretenu
¢ pelouse tondue

Intérieur:
* bon éclairage (volets et rideaux ouverts)
e température agréable
° propre
* bien rangé

Une confiance réciproque
est la clé de la réussite

Il faut, pour réaliser une vente, créer un climat de
confiance auquel I'acheteur est trés sensible.

Il va juger votre bien au travers des informations
que nous serons en mesure de lui présenter!

Idéalement, avant de débuter la commercialisation,
nous devons constituer le dossier administratif
comprenant entre autre:

¢ Affectation urbanistique, ...

* tous les diagnostics techniques (PEB, etc.)

* copropriétés: coordonnées du syndic, réglements,
proces verbal d’assemblée générale, décomptes
charges, etc...

* Bail éventuel, ...

N’oubliez pas de nous communiquer toute
modification des conditions de départ.

Si la parole est d’argent,
le silence est d’or

Savoir vendre, c’est avant tout
savoir écouter.

Laisser nos collaborateurs effectuer la visite
sans intervenir.

Ne vous étonnez pas, si lors des visites,
nos collaborateurs sont souvent silencieux et se
bornent a guider et a répondre aux questions:

¢ ils connaissent parfaitement le projet
de I'acheteur ou I'approfondissement
lors de la visite

¢ jls sauront mettre votre bien en valeur
en fonction du projet de I'acheteur

¢ ils ont des techniques pour obtenir le feedback
apres la visite

Bien connaitre,
bien vendre

Facteur primordial: I'équipe de vente doit parfaitement
connaitre votre bien.

Rien ne remplace la mémoire visuelle afin de le proposer
dans les meilleures conditions a nos acquéreurs.

Il est donc important que notre équipe visite votre bien!

Vendre,
c’est étre disponible

Les disponibilités des acquéreurs ne sont pas
forcément identiques aux votres.

Nous devons donc étre en mesure de pouvoir faire
visiter a n’importe quel moment.

Nos statistiques révélent qu’a prix et qualité
identiques, un bien dont nous avons les clefs
se vend deux fois plus vite!



