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TODAY COACH REVIEW

Immobilier plus clair. Plus loin.
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Q:VYO LA REPONSE DE QEVYO

. . o /
Comment COIldIllI’e une visite avec un acquereur ?

Conduire la visite selon un déroulé annonce et adapté, avec un point de ressenti apres chaque

espace et un temps libre avant la COHCIUSiOI’l.

POURQUOI
Un cadre simple rassure : I'agent guide, rythme et se tait au bon moment ; chaque geste doit servir la
décision de I'acquéreur.

LA METHODE

En arrivant, situer le bien dans son environnement (services, accés, cadre) avec des informations
vérifiées, puis demander le ressenti ; si I'environnement dessert le bien, en parler une fois a I'intérieur.

A I'entrée, annoncer le déroulé : espaces de vie, partie nuit, extérieurs et annexes, puis un temps libre
pour revoir seul.

Présenter I'espace de vie en une phrase, puis laisser découvrir ; guider par son placement plutdt que
par la parole.

Laisser des silences ; ne commenter que ce qui répond a une priorité exprimée par l'acquéreur.
Aprées chaque espace, demander le ressenti, puis annoncer |'espace suivant.

Annoncer ce que contient la partie nuit et laisser les visiteurs y entrer sans les suivre dans les petites
piéces.

Communiquer la surface documentée ou vérifiée lorsqu'elle doit I'étre, sans jamais la dissimuler ni la
minorer.

Présenter les extérieurs et les annexes, puis laisser une liberté de découverte.

Proposer un second tour libre ; rester disponible, sans téléphone, et observer ce que les visiteurs se
disent et regardent.

LES QUESTIONS A POSER
» « Vous venez de découvrir cet espace : quel est votre ressenti ? »
e « Je vous sens en réflexion : qu'est-ce que vous ressentez ? »

POINTS DE VIGILANCE
o Réciter un discours piéce par piéce.

e Combler tous les silences.

o Poser trop tot une question de décision.

e Consulter son téléphone pendant le second tour.

e Dissimuler ou minorer une surface.

e Présenter une faiblesse du bien comme un atout trompeur.

ACTION IMMEDIATE
En arrivant, situer le bien dans son environnement (services, accés, cadre) avec des informations
vérifiées, puis demander le ressenti ; si I'environnement dessert le bien, en parler une fois a l'intérieur.

C'est réussi quand Un ressenti recueilli aprés chaque espace ; un temps libre proposé avant la
conclusion.
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