
PO INTS  DE  V IG I LANCE

Fixer le second rendez-vous avant de partir, dans un délai

court et maîtrisé.

Identifier les concurrents déjà présents dans le dossier.

MÉTHODOLOGIE
découverte vendeur

Tu n’es pas encore certain de pouvoir engager la discussion sur le prix dès la

première rencontre.

R1 + R2

R 1  —  DÉCOUVERTE

1er contact

Qualification téléphonique

Arrivée chez le client - Cadrage & Présentation Rdv

Qualification approfondie du rendez-vous (client & bien)

Découverte et visite du bien

Qualification du projet & historique/expérience de vente

Si pas encore en vente : expérience de vente du client

Prise de congés

R2  —  PR IX ,  STRATÉGIE ,  CLOSING

Prix

Stratégie de mise en vente

Closing

T O D A Y  •  C O A C H  •  R E V I E W

Immobilier plus clair. Plus loin.
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LA  RÉPONSE  DE  QEVYO

Pour obtenir une exclusivité, vaut-il mieux faire un R1 ou un R1 + R2 ?

Viser l'exclusivité avec le bon format : préparé pour parler prix dès la première rencontre, un

rendez-vous unique et structuré ; pas encore suffisamment armé, deux rendez-vous, dont le

second est sécurisé.

POURQUOI

Le format se choisit selon ta capacité à ouvrir légitimement la discussion sur le prix dès la première
rencontre : sans cette maîtrise, deux rendez-vous bien tenus valent mieux qu'un prix improvisé.

LA  MÉTHODE

Quand l’utiliser À utiliser pour préparer un rendez-vous vendeur dont l'objectif est l'exclusivité.

POINTS  DE  VIG ILANCE

Choisir le rendez-vous unique sans être prêt à parler prix.

Donner un chiffre avant d'avoir vu le bien.

Présenter un prix affiché comme un prix de vente.

Quitter le premier rendez-vous sans date pour le second.

Présenter un format comme la garantie d'obtenir l'exclusivité.

ACTION  IMMÉDIATE

Dans tous les cas, préqualifier le rendez-vous par téléphone.

C’est réussi quand Le format est choisi selon sa préparation ; en rendez-vous unique, la discussion
sur le prix est menée jusqu'au résultat attendu ; en deux rendez-vous, la date du second est fixée et
les concurrents sont identifiés.

Dans tous les cas, préqualifier le rendez-vous par téléphone.1

Dans tous les cas, préparer le rendez-vous avec QEVYO en amont et réunir le maximum d'informations
disponibles sur le bien, le secteur et le marché.

2

Choisir le format selon sa préparation : préparé pour parler prix, un rendez-vous unique et structuré ;

pas encore suffisamment armé, deux rendez-vous sécurisés.
3

Rendez-vous unique : seulement si la maîtrise du secteur et du marché permet d'ouvrir légitimement la
discussion sur le prix dès la première rencontre ; le structurer alors entièrement, jusqu'au résultat
attendu.

4

Deux rendez-vous, le premier : découvrir le projet, les motivations du vendeur et le bien.5

Deux rendez-vous, le second : le prix, la stratégie de mise en vente et le closing.6

Fixer le second rendez-vous avant de partir, dans un délai court et maîtrisé.7

Identifier les concurrents déjà présents dans le dossier.8
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