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efficacement et la transformer

en offre d'achat

e Qualifier un acquéreur en identifiant ses
besoins et sa capacité d’achat.

e Préparer une visite en réunissant les
documents et en optimisant la
présentation du bien.

e Structurer et mener une visite
efficacement en valorisant les points forts
du bien.

¢ Répondre aux objections des acquéreurs
pour les aider a se projeter.

e Assurer un suivi rigoureux aprés la visite
et relancer les prospects efficacement.

e Accompagner la négociation, la contre-
visite et I'offre d’achat jusqu’a la
conclusion.

Moyens techniques
Formations 100 % en ligne en accés illimité
24 h/24 et 7 j/7 via la plateforme e-learning.

Moyen pédagogiques
Quiz de fin de formation pour valider des

acquisitions des connaissances (Score minimum :
70 %).

Public concerné

Agent immobilier, agent commercial
indépendant, dirigeant d’agence immobiliere

Pré-requis
Avoir un ordinateur et une connexion internet
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E\ Programme accessible aux personnes
C en situation de handicap
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