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Un vent nouveau souffle sur la formation...

Comment faire de son agence
un centre de profit « Piloté »

Programme (9h0

Acquerir les methodes et
apprecier les etapes a
respecter pour inscrire son
agence dans une strategie de
prise de parts de marche.
Disposer des outils et des

5. Formations, animations de I'equipe

ommerciale
* Les grands principes pedagogiques
* accompagnement terrain
* Le suivi individuel des collaborateurs

Evolution du marche de I'immobilier
-

en rrance

2. Lesintervenants sur le marche ancien
indicateurs favorisant le : ‘, ‘Les agemce; ‘immobir!i‘eres‘ | * Les formations a preconiser
controle et 'amelioration des o Les autres intervenants * La motivation des équipes
performances de I'equipe * L'organisation de la profession commerciales
* Le marche detenu par les , - L
DFOICGSSIODWG‘S 6. La gestion de requipe
* les attentes de la clientéle * La production a attendre d'un

collaborateur en formation
* Les tableaux de bord a mettre en place

3atir une stratégie de prise de part de

Premier(e) interface entre les
clients et I'entreprise,
I'assistant(e) commerciale
facilite les relations et

U viennent les benéfices marché -
portants ¢

* Le pilotage d'une équipe commerciale
» Deux principes essentiels : « pas de

F h

ent batir une strategle de

contribue a la réalisation des veloppement ? confiance sans controle », « seule une
ventes e Les étapes a observer performance mesurée s'ameliore »

e |'étude de marche

* Les objectifs a viser 8 nt ol Ul

* Les moyens a mettre en ceuvre
e ['élaboration d'un Business

€ sur le secteur

 L'organisation de la prospection

Niveau & Public Flan * Les outils de prospection
* Les chiffres clés de gestion prosp
Createurs d'agence ou d'une agence ° Lé marketing personnel du
administrateurs de biens negociateur
souhaitant développer la 3. Comment manager 7 * Le manuel de présentation des services
transaction. ¢ Organiser * Elaboration d'un plan marketing
* Recruter
* Former 9 Nt batir un schéema d'organisation
*  Controler mmerciale '
, N . * Business Plan
4. Le recrutement

Modalites
de participation :
Duree : 2 jours + 1 jour

* Qui fait guoi ?
* Organisation materielle des locaux
(consells, erreurs a éviter)

* Pourquoi recruter ?

* Les obstacles au recrutement

e Comment organiser un
recrutement efficace 7

e Comment limiter le turn over
en perennisant le fond de
commerce de l'agence ?

Moyens pédagogiques :

* Supports pedagogiques

e Fiche d'appréeciation

¢ Fiche d'engagements et de|
Suivi

* Video projecteur

e Paper board




