Durée : 14h réparties sur 2
jours consécutifs

o FICHE PROGRAMME Dates : A tout moment de
VWX constrne Maitriser les techniques de vente d’un bien immobilier | rannce

Aty Home, //(V Tnvest

Objectifs pédagogiques :
Public ciblé : Tout

professionnel en #~ Réussir 'entretien de vente
immobilier résidentiel #~” Renforcer sa capacité d’écoute
Lieu : En entreprise ou a PROGRAMME

distance, selon les
modalités pédagogiques Poser le contexte
choisies
#~” Ce que les clients achétent

#~ Les motivations d’achat

#~” Se préparer en se fixant des objectifs
~ Les étapes clef de la vente

Modalités pédagogiques : | Réussir les premiers instants de I’entretien
PPT, jeux de roles, fiches

pratiques, grilles #~ Susciter et éveiller I'intérét

d’autoévaluation, guide #~ Créer les conditions du dialogue

pratique. ~ Techniques d’ouverture du dialogue

Quizz, QCM oraux et #~ Mettre en place une stratégie de questionnement
écrits, travail de groupes #~” Renforcer sa capacité d’écoute

et individuels.

Evaluation :
Mises en situation, travail | Valoriser sa solution
de groupes et individuels.

Etudes de cas. ~~ Définir les avantages : Apporter la preuve avec une
Fiche d’évaluation de fin argumentation structurée

de formation + attestation ~~ Détecter les freins les plus courants

de fin de formation #~ Traiter les objections

Tarifs a définir selon

modalité pédagogique Conclure

choisie

Contact et Intervenant ~ Détecter les clignotants
Véronique Méchin #~” Techniques de conclusion
Formatrice certifiée #~ Verrouiller les accords
ISFORM

0635326802
contact@vmaconsulting.fr
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