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Parlons de quelgue chose qui peut sembler un peu... eh bien, froid !

Appels a froid dans lI'immobilier

Malgré la montée du marketing numeérique et des prospects en lignhe, les appels a
froid restent un moyen puissant, direct et rentable de se connecter avec des
clients potentiels et de générer de nouvelles affaires. Mais ce n'est pas seulement
un jeu de chiffres; bien que la constance et le volume soient importants, le succes
est également le résultat de la discipline, du travail acharné et de l'utilisation
des bonnes techniques.

Ce guide est congu pour vous donner la structure, les techniques et les outils
dont vous avez besoin pour optimiser vos efforts d'appel, surmonter les défis

et, en fin de compte, conclure plus d'affaires.




Structurer un emploi du
temps d'appels productifs

La cohérence et le timing peuvent faire
une différence significative dans votre

succes en matiere d'appels a froid. Ce n'est
pas seulement une question de ce que
vous dites, mais de quand vous le dites.
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Meilleurs moments pour appeler

Trouver le meilleur moment peut impliquer quelques essais
et erreurs pour votre marché spécifique et votre public cible.
Cependant, plusieurs sources offrent des informations
précieuses sur les créneaux d'appel optimaux :

e |Les heures de travail tardives, généralement le mercredi et
le jeudi, sont suggérées comme des moments privilégiés.

e D'autres recommandations incluent la fin de la matinée
(10h-11h) et le début de l'aprés-midi (14h-16h).

e Certains suggerent les heures du matin (8h-10h) pour des
taux de réponse potentiellement plus élevés, ou les heures
du soir (18h-20h) pour les professionnels en activité.

e Evitez d'appeler tdt le matin, tard le soir ou pendant les
pauses déjeuner, car les gens sont moins susceptibles
d'étre disponibles ou réceptifs.

Bien que ce soient de bons points de départ, faites attention
a vos résultats et ajustez votre emploi du temps en fonction
des moments ou vous avez le plus d'interactions réussies.



D Etablir des objectifs quotidiens, hebdomadaires
@ et mensuels

Des objectifs structurés vous aident a rester concentré et motivé.

* Objectifs quotidiens : Fixez des cibles réalistes pour le nombre d'appels que vous effectuerez, le
nombre de conversations que vous visez a avoir et le nombre de rendez-vous que vous souhaitez
planifier. Manuellement, vous pourriez faire environ 240 appels lors d'un quart de travail de 8 heures,
mais avec des outils d'automatisation, cela peut augmenter considérablement, entrainant plus de
conversations.

e Planification hebdomadaire : Consacrez des jours spécifiques ou des blocs de temps a différentes
activités. Vous pourriez allouer certains jours a de nouveaux appels et d'autres a des appels de suivi
ciblés.

e Revue mensuelle: A |a fin de chague mois, analysez vos indicateurs de performance pour voir ce qui
a fonctionné et ce qui n'a pas fonctionné. Utilisez ces informations pour affiner votre stratégie et
ajuster vos objectifs pour le mois suivant.

({:\f} Gestion du temps pour une efficacité maximale

Pour vous assurer d'atteindre régulierement vos objectifs, réservez des plages horaires spécifiques
dans votre calendrier uniqguement pour les appels a froid. Traitez ces plages comme des rendez-vous
non négociables. De nombreux agents trouvent efficace de commencer par les appels a froid des le
matin pour éviter la procrastination. Rester organisé et concentré pendant ces sessions est essentiel.
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Surmonter les objections
et gérer le rejet

Les objections font partie intégrante du
processus de prospection téléphonique
dans l'immobilier. Ne les laissez pas vous
décourager ! Au contraire, considérez les
objections comme des occasions de
répondre aux préoccupations, de montrer
votre expertise et de renforcer la connexion.
Développer une résilience face au rejet est
crucial ; considérez chague "non" comme
un pas de plus vers un "oui".




Objections courantes
que vous rencontrerez

Soyez prét pour ces réponses fréequentes :
’ “Je ne suis pas intéressé. “
“Je ne suis pas sdr que cela vaille la commission.”
“J'ai déja quelgu'un qui m'aide.”
“Nous sommes assez bien installés.”

“Ce n'est pas le bon moment.”

“Aucun acheteur potentiel ne m'appelle.”




Techniques pour gérer les objections avec grace

Gérer les objections ne consiste pas a argumenter ; il s'agit de comprendre, d'empathiser et
de fournir de la valeur.
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Ecoutez activement : Portez une attention particuliére aux préoccupations du prospect. Laissez-le exprimer
pleinement ses pensées avant de répondre. Cela montre que vous valorisez son opinion.

Reconnaissez et empathisez : Commencez par reconnaitre son point de vue. Des phrases comme "Je comprends
tout a fait ce que vous ressentez" ou "C'est une préoccupation courante" peuvent créer un lien. Utiliser I'empathie
aide a établir la confiance.

Adressez directement les préoccupations et offrez des solutions : Fournissez des informations pertinentes et
des assurances. Mettez en avant votre expertise et expliguez comment vos services peuvent résoudre ses
problémes spécifiques.

Redirigez I'attention : Guidez doucement la conversation vers ses points de douleur ou ses objectifs et comment
VOus pouvez les aider a atteindre ce qu'ils veulent.

Partagez des histoires de réussite : Offrir des témoignages ou des études de cas de clients ayant eu des
objections similaires peut renforcer votre crédibilité.

Restez professionnel et courtois : Méme si le prospect est impoli ou rejette votre offre, maintenez une attitude
positive. Remerciez-le pour son temps.

Laissez la porte ouverte : S'il n'est pas prét maintenant, exprimez votre volonté de l'assister a l'avenir et
demandez si vous pouvez faire un suivi plus tard.

Pratiquer différents scénarios et vos réponses vous aidera a vous sentir plus confiant et préparé.

Idée de script pour gérer "Je ne suis pas intéressé" :

"Pas de probleme du tout - je comprends parfaitement. Avant de nous séparer, puis-je vous demander
quels sont vos projets actuels concernant [propriété] ? Si quelque chose change, j'aimerais vous aider."




Convertir les conversations en rendez-vous,
inscriptions et clotures

L'objectif principal des appels a froid
N'est pas nécessairement de conclure
I'affaire lors du premier appel, mais de
générer des prospects et de planifier
des rendez-vous. Transformer cette
conversation initiale en une
opportunité tangible nécessite des
étapes suivantes stratégiques.
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De la prise de contact initiale a la planification

des rendez-vous

Votre objectif lors du premier appel a froid devrait souvent étre plus modeste que de conclure |'affaire -
concentrez-vous sur |'obtention de la prochaine étape, comme la planification d'un appel de suivi ou

d'une réunion.

Posez des questions de qualification

Engagez le prospect avec des questions ouvertes
pour évaluer son intérét, son calendrier, sa
motivation et ses besoins spécifiques.
Comprendre sa situation est essentiel pour savoir
comment vous pouvez l'aider.

Offrez des étapes immédiates suivantes

Une fois que vous avez identifié un potentiel
adéquat, proposez une étape suivante spécifique.
Cela pourrait étre la planification d'un bref appel
de suivi pour discuter des détails, d'une réunion
pour voir la propriété, ou I'envoi d'informations
pertinentes. Facilitez-lui la tache pour qu'il puisse
dire "oui" a cet engagement plus modeste.



Nourrir les prospects par le biais de suivis

Rarement un accord se conclut lors du premier appel. La plupart nécessitent plusieurs points de
contact. Un suivi constant est crucial pour établir des relations et convertir des prospects.

Utilisez un CRM
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, , Calendrier de suivi Apportez de la valeur
Exploitez un outil CRM pour . .
suivre chaque interaction, strategique Chaque suivi doit apporter de
prendre des notes détaillées sur Développez un plan systématique. la valeur. Envoyez des rapports
la conversation et les besoins du Un calendrier suggéré implique de de marché pertinents, des

prospect, et définir des rappels faire un suivi les jours 1, 3, 7, 28, puis annonces immobilieres, des
pour de futurs suivis. Cela tous les 30 jours. conseils d'achat/vente de

. , )
garantit qu'aucun prospect ne maison ou d'autres ressources
tombe dans les mailles du filet. utiles



Conseils pour conclure des affaires efficacement

Lorsque le moment est venu de passer a la conclusion, gardez ces points a l'esprit :
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Mettez en avant les

.. . Offrez une preuve sociale
conditions du marché

Créez un sentiment d'urgence en Partagez des témoignages ou des
discutant des dynamiques actuelles études de cas pertinents pour
du marché qui bénéficient au démontrer votre succes et votre

prospect. crédibilité.

®
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Concentrez-vous sur les
avantages

Répétez comment vos services

répondent directement a leurs

besoins et les aident a atteindre
leurs objectifs.




Gestion du tem
stratégies de script

Maximiser votre efficacité d'appel
Impligue non seulement la maniere
dont vous appelez, mais aussi qui vous
appelez et ce que vous dites.




Prioriser les prospects a forte valeur

Tous les prospects ne se valent pas. Concentrez vos efforts sur les prospects qui sont plus susceptibles
d'étre motivés a réaliser une transaction.

C o - .. . PR . ., ;. ~ P
E}\ Annonces expirées : Ces proprietaires ont déja exprimé le désir de vendre et peuvent étre frustrés par des
g tentatives précédentes. lIs sont plus réceptifs que de véritables prospects froids.

Vente par le propriétaire (FSBO) / Location par le propriétaire (FRBO) : Bien qu'initialement réticents,
ces propriétaires essaient activement de vendre ou de louer leurs biens et peuvent étre ouverts a une aide
professionnelle pour gagner du temps ou maximiser leurs profits.

ion Propriétaires absents : Les propriétaires qui ne vivent pas dans la propriété peuvent parfois étre motivés

AL par les tracas liés a la gestion d'une location ou d'une propriété vacante a distance.

/F? Propriétés en pré-saisie ou en succession : Ces situations indiquent souvent un potentiel de détresse ou
N

;l;'\ d'urgence, rendant les propriétaires plus motivés a vendre.

En vous concentrant sur ces types de prospects, vous vous adressez a des groupes de personnes qui
sont plus susceptibles d'étre réceptives a une conversation sur l'immmobilier.
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Ligne d'Ouverture Forte : Attirez leur

Rédaction de Scripts attention immédiatement et indiquez le
o but de votre appel. Rendez-le pertinent
Convaincants Sour eux.

Un script est votre guide, pas un ensemble de
regles rigides. |l vous aide a rester sur la bonne
voie, a délivrer un message clair et a gérer des
situations courantes.

Proposition de Valeur Claire : Expliquez
rapidement comment vous pouvez les
aider ou pourquoi ils devraient écouter.
Quels avantages uniques offrez-vous ?

Engagez avec des Questions : Posez des
guestions ouvertes pour encourager le
dialogue et découvrir leurs besoins et
motivations.

Mettez en Avant les Avantages Tot :
Faites-leur savoir comment vous pouvez
les aider a atteindre leurs objectifs, que ce
soit vendre rapidement, obtenir le meilleur
prix ou trouver la bonne propriété.




Adapter les scripts pour différents types de prospects

Personnalisez votre script en fonction de la personne que vous appelez.

1T
FOR
SALE
Script FSBO Script Propriétaire absent Script Annonce expirée
Concentrez-vous sur la facon dont Mettez en avant les défis de la Faites référence a leur
Vous pouvez les aider a gagner du propriété a distance et proposez précédente tentative de mise en
temps, a naviguer dans les un processus de vente sans tracas vente. Soulignez que vous
complexités et a potentiellement qui élimine les soucis d'entretien proposez une approche
obtenir un prix plus élevé méme ou les problémes fiscaux différente et que vous avez un
apres la commission. potentiels. bilan de succes dans leur région.

Reconnaissez leurs efforts pour
vendre eux-mémes.
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Stratégies de suivi pour
établir des relations

Nous ne saurions trop insister sur ce point :
le suivi est non négociable pour réussir dans
la prospection a froid. Alors que l'appel initial
consiste a établir un contact, le suivi est
l'occasion de batir la confiance, de nourrir la
relation et de rester présent a l'esprit jusqu'a
ce que le prospect soit prét a agir. Des
études montrent qu'un pourcentage élevé
d'affaires nécessite plusieurs points de
contact, parfois beaucoup.



Pourquoi les relances
sont importantes

s
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Etablit la confiance et le rapport : Démontre
votre engagement et votre valeur.

Reste en téte : Assure gu'ils pensent a vous
lorsqu'ils sont préts.

Nourrit les prospects : Vous permet
d'engager les prospects au fil du temps, méme
s'ils ne sont pas préts immeédiatement.

Aborde de nouvelles préoccupations : Offre
des opportunités de répondre aux questions
qui surgissent plus tard.

Augmente le potentiel de conversion : Les
prospects ont statistiguement plus de chances
de se convertir grace aux efforts de relance.




Outils pour le suivi des
relances

Gérer de nombreux prospects et plannings de
relance manuellement est presque
impossible. Utilisez des outils pour rester
organiseé.

—

e Logiciel CRM : La référence en matiére de
suivi des interactions, de planification des
taches et de gestion de votre pipeline.
Beaucoup offrent des fonctionnalités
d'automatisation.

e Tableurs : Une option basique mais
fonctionnelle pour suivre les détails de
contact, la date de la derniére interaction et
les prochaines étapes.




Exemples de relances efficaces

Variez vos méthodes de relance pour garder les choses fraiches et établir des connexions a
différents niveaux.

Appel de relance : Un contréle direct. Faites référence a votre conversation précédente.

c

Email de relance : Résumez votre appel, envoyez les informations promises (listes, données du marché) ou
partagez une ressource précieuse. Gardez-le personnalisé.

X
A

/N Exemple d'email : "Bonjour [Nom)], je fais suite a notre conversation sur [Propriété] plus tét dans la
journée. C'était super de parler avec vous. Comme promis, voici le rapport de marché pour votre
quartier. Faites-moi savoir si vous avez des questions ou si je peux vous aider d'une autre maniere !"

0000000000

Message texte de relance : Un contréle rapide et non intrusif.

L

Exemple de texte : "Bonjour [Nom], juste un petit contréle—j'espére que tout va bien. Etes-vous
toujours intéressé par la discussion des options pour [Propriété] ?"

Message vidéo personnalisé : Une maniére plus engageante de se connecter.

it

N'oubliez pas de planifier des rendez-vous ou des prochaines étapes et de les documenter dans votre outil de suivi.
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Scripts préts a I'emploi
pour des prospects ciblés

Avoir des scripts adaptés préts pour

les types de prospects courants peut
simplifier vos appels et vous aider a
vous adresser directement aux besoins
et motivations probables du prospect.
N'oubliez pas de personnaliser ces
modeles pour gu'ils correspondent a
votre personnalité et a votre approche
spécifigue.




1. Prioriser les prospects a forte valeur

Vous : "Bonjour [Nom], ici [Votre Nom] de [Votre Société Immobiliere]. Je me spécialise dans l'aide aux propriétaires
dans [Zone] qui doivent vendre rapidement sans les tracas des réparations ou des visites traditionnelles. Serait-ce un
bon moment pour discuter brievement de la maniére dont nous pourrions vous aider a atteindre vos objectifs ?"

Prospect : "{Répond}"

Vous : "Merci ! D'apres les propriétés que j'ai aidé a vendre récemment dans votre région, je pense que j'ai peut-étre
une solution qui pourrait vous convenir. Cela implique souvent une cléture rapide et vous n'auriez pas a vous soucier
de faire des réparations. Seriez-vous ouvert a une conversation rapide pour voir si cela pourrait convenir ?"

2. Script pour propriétaire de propriété en détresse

Vous : "Bonjour [Nom], ici [Votre Nom] de [Votre Société Immobiliere]. Je vous appelle au sujet de votre propriété
située a [Adresse]. Je comprends que parfois, posséder une propriété peut s'accompagner de défis inattendus comme
[mentionner un probleme général, par exemple, des réparations nécessaires, des problémes de privileges fiscaux].
Mon équipe et moi travaillons avec des vendeurs dans des situations comme celle-ci pour trouver des solutions qui
apportent la tranquillité d'esprit. Est-ce un moment ou Nnous pourrions explorer des options potentielles ?"

Prospect : "{Répond}"

Vous : "Je vous remercie de partager cela. Il semble que [reconnaitre leur probléme spécifique]. Nous avons aidé
d'autres propriétaires faisant face a des défis similaires en [mentionnant une solution pertinente, par exemple, les
mettre en relation avec des ressources, offrir une option de vente rapide]. J'aimerais discuter brievement de
certaines possibilités adaptées a votre situation. Pourrions-nous discuter pendant quelques minutes ?"



3. Script pour Propriétaire Absent

Vous : "Bonjour [Nom], ici [Votre Nom] de [Votre Société Immobiliere]. Je vous appelle aujourd'hui parce que j'ai
remarqué gue vous possédez un bien au [Adresse]. Comme vous le savez, posséder un bien a distance, ou en tant
gu'investissement, peut parfois présenter des défis comme la gestion ou des problemes d'entretien. De nombreux

propriétaires absents avec qui je travaille choisissent de vendre pour simplifier les choses ou libérer des capitaux. Avez-
vous envisagé d'explorer cette option récemment ?"

Prospect : "{Répond}"

Vous : "Compris. Eh bien, je voulais vous contacter car je travaille fréequemment sur le marché de [Zone] et j'ai aidé de
nombreux propriétaires comme vous a naviguer dans le processus en douceur, souvent en gérant tout a distance.

Pouvons-nous prendre juste quelques minutes pour parler de ce a quoi pourrait ressembler une vente sans tracas pour
votre propriété ?"

4. Script pour FSBO (A Vendre par le Propriétaire)

Vous : "Bonjour [Nom)], ici [Votre Nom] de [Votre Société Immobiliere]. Je vous appelle au sujet de votre propriété au
[Adresse]. Je comprends que posséder un bien peut parfois s'accompagner de défis inattendus comme [mentionner
un probleme général, par exemple, des réparations nécessaires, des problémes de privileges fiscaux]. Mon équipe et

moi travaillons avec des vendeurs dans des situations comme celle-ci pour trouver des solutions qui apportent la
tranquillité d'esprit. Est-ce un bon moment pour explorer des options potentielles ?"

Prospect : "Je préfere le vendre moi-méme pour économiser sur la commission."

Vous : "Je comprends tout a fait votre point de vue sur la commission, et économiser de l'argent est important. Mon
objectif est de montrer comment mon expertise en marketing de votre maison et en négociation avec les acheteurs

pourrait attirer plus d'offres et potentiellement un prix global plus élevé, mettant finalement plus d'argent dans votre
poche. Pourrions-nous planifier un rapide appel ou une réunion pour en discuter plus en détail ?"



5. Script pour une annonce expirée :

Vous : "Bonjour [Nom], ici [Votre Nom] de [Votre Société Immobiliere]. Je vous appelle au sujet de votre propriété située
a [Adresse]. J'ai remarqué qu'elle était sur le marché il y a quelques mois mais n'est actuellement pas listée. [Optionnel :
Reconnaitre qu'ils pourraient étre frustrés]. Parfois, une nouvelle approche marketing ou une stratégie différente peut
faire toute la différence. J'ai récemment eu du succés dans la vente de propriétés dans votre région. Seriez-vous ouvert
a discuter des stratégies pour relister avec succes ?"

Lead : "Oui, mais nous I'avons retirée du marché pour l'instant.”

Vous : "Compris. Je sais qu'avoir une annonce expirée peut étre décevant. Mon approche se concentre sur [mentionner
un aspect unique de votre service, par exemple, le marketing ciblé, la pré-qualification des acheteurs]. J'aimerais vous

montrer comment j'ai aidé d'autres personnes dans [Zone] a vendre rapidement leurs maisons et a un excellent prix.
Pourrions-nous planifier une breve réunion ?"




Anatomie d'un appel a

froid efficace
Acheter maintenant
Pas en train
d'y penser
Ne pensent pas qu'ils
sont intéressés 30%

o o Savent qu'ils ne sont
o o pas intéressés




Eléments clés d'un appel qui convertit

Ligne d'ouverture
Nnos premieres secondes ! Attirez I'attention, présentez-vous et votre entreprise, et
énoncez 'objectif pertinent pour le prospect. Faites-le de maniere amicale.

Proposition de valeur
Expliquez clairement et de maniere concise comment vous pouvez les aider ou pourquoi
cet appel leur est bénéfique. Concentrez-vous sur la résolution de leurs problemes.

Identification des points de douleur
Posez des questions ouvertes pour comprendre leur situation actuelle, leurs
besoins, leurs motivations et leurs défis. Ecoutez activement !

Gestion des objections

Soyez prét a faire face aux objections. Ecoutez, reconnaissez, faites preuve d'empathie et
répondez aux préoccupations avec confiance et informations pertinentes. Transformez
les défis en opportunités.

Déclaration de cléture / Appel a I'action

Indiquez clairement ce qui se passe ensuite. Cela consiste généralement a planifier un
appel de suivi, une réunion ou a convenir d'envoyer des informations. Terminez sur une
note positive.




Liste de vérification pour la
préparation avant l'appel

Avant méme de décrocher le téléphone,
la préparation est primordiale. Elle
renforce votre confiance et vous permet
d'avoir des conversations plus
pertinentes.



Etapes pour se préparer au succeés

Recherche de prospects

Rassemblez les détails de |la propriété (adresse, nom du propriétaire, historique des annonces, prix) en utilisant des
outils comme le skip tracing, les dossiers publics ou les bases de données immobilieres.

Identifiez les points de douleur potentiels, les motivations ou les besoins spécifiques en fonction de vos recherches
(par exemple, frustration liée a une annonce expirée, défis d'un propriétaire absent, état de la propriété).

Familiarisez-vous avec le quartier et les tendances du marché local.

Préparez des scripts

Sélectionnez ou adaptez un script adapté au type de prospect (FSBO, propriétaire absent, expiré, etc.).
Personnalisez-le avec le nom du prospect et les détails de la propriété.

Mettez en avant les avantages pertinents pour leur situation probable des le début du script.

Passez en revue les objections courantes et préparez vos réponses.

Entrainez-vous a votre discours ! Jouez différents scénarios pour paraitre naturel et confiant.

Fixez des objectifs pour la session

o Définissez des cibles claires et réalistes pour la session d'appels (par exemple, nombre de
NUMEéros ComMmposes, conversations, rendez-vous fixés).

e Passez en revue votre liste et priorisez les prospects a forte intention.




Exemple de liste de vérification de préparation
avant l'appel

Rechercher les détails de la propriété et du propriétaire

|dentifier les points de douleur/motivations potentiels

Préparer et personnaliser des scripts pour les types de prospects

Revoir les stratégies de gestion des objections

Pratiquer les scripts et la livraison

R RRK KK

Fixer des objectifs quotidiens pour les appels, les
conversations et les rendez-vous

@

Prioriser les prospects a forte intention
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Liste de vérification du
succes des appels quotidiens

Rester organisé et concentré pendant vos
sessions d'appels est essentiel pour maximiser

votre productivité.



Rester sur la bonne voie pendant les appels

Rester organisé pendant les appels

o Utilisez votre CRM ou un tableau pour suivre les progres en temps réel.

e Enregistrez chaque appel et son résultat (par exemple, connecté, boite vocale, pas de réponse).

e Prenez des notes concises sur les réponses des prospects, leurs intéréts, objections et tout détail partagé.

Concentrez-vous sur les indicateurs clés

* Suivez le nombre de conversations que vous avez.

e Suivez les rendez-vous pris immeédiatement pendant ou apres l'appel.

e Surveillez les types d'objections que vous rencontrez pour affiner votre approche par la suite.

Rappels pour rester concentré
e Minimisez les distractions pendant votre période d'appels.
e Prenez de courtes pauses pour vous ressourcer et maintenir votre énergie.

o Rappelez-vous votre objectif : aider quelqu'un avec ses besoins immobiliers.
o Célébrez I'atteinte de vos objectifs quotidiens ou d'avoir des conversations productives.




Liste de vérification quotidienne
du succes des appels

Q

Enregistrez chaque appel et son résultat

Prenez des notes sur les détails des prospects et les
points de conversation

QO

Notez les objections et les réponses pour référence future

Q

Planifiez des rendez-vous immeédiatement pendant
I'appel si approprié

Q

Revoyez les objectifs quotidiens et suivez les progres
en temps réel

R K

Prenez de courtes pauses si nécessaire



Liste de contro
suivi apreés l'appel

Le travail n'est pas terminé lorsque
l'appel se termine ! Des actions
efficaces apres l'appel sont essentielles
pour entretenir les prospects et les
amener vers la conversion.



Assurer qu'aucun prospect n'est négligé

Envoyer des communications de suivi
ﬂ e Envoyez un e-mail ou un message texte de suivi en temps opportun.
e Résumez les points clés discutés et incluez toute information promise (annonces, données de marché, etc.).
o Utilisez des modeles personnalisés pour rendre la communication pertinente.

o Exemple d'e-mail : "Bonjour [Nom], c'était super de parler avec vous plus tét aujourd'hui au sujet de
: [Propriété]. En fonction de notre conversation, je voulais vous envoyer [joindre/lien des infos
: pertinentes]. Faites-moi savoir si vous avez des questions ou si vous souhaitez en discuter davantage !"

« Exemple de texte : "Juste un suivi—j'espere que tout va bien ! Je voulais vous envoyer les infos dont
nous avons discuté au sujet de [Propriété]. Faites-moi savoir si vous l'avez recu."

Planifier des rendez-vous
@ e Confirmez les horaires de réunion par e-mail ou invitations de calendrier.

ucs|
sl

Nourrir les prospects

~(2 e Ajoutez le prospect a une séquence de nurturing appropriée dans votre CRM (par exemple, mises a jour
c hebdomadaires du marché, conseils pour les vendeurs/acheteurs).

e Fournissez des ressources précieuses au fil du temps pour rester engagé et construire la confiance.

Documenter les prochaines étapes

— e Documentez immédiatement les prochaines étapes convenues et définissez des rappels dans votre CRM.
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Exemple de liste de controdle
de suivi aprés appel

Envoyer un e-mail ou un message texte de suivi
(inclure les informations pertinentes)

Q

Planifier des rendez-vous et confirmer les horaires

Q

Ajouter le prospect a la séquence de nurturing
dans le CRM

Q

Documenter les prochaines étapes et définir
des rappels dans le CRM

QO




Suivi des résultats et
analyse des performances

Pour maitriser véritablement le cold
calling, vous devez comprendre ce qui
fonctionne et ce qui ne fonctionne pas.
Suivre vos résultats fournit les données
nécessaires pour affiner votre stratégie
et vous améliorer au fil du temps.

L



Comment Mesurer le Succes

Les indicateurs clés vous donnent des apercus sur l'efficacité de vos appels a froid :

000
0o =, (R
&0 i
o
Appels Passés Conversations Avoir Rendez-vous Planifiés
Le volume total d'appels. Combien de personnes avec qui Combien de conversations se sont
Vvous avez réellement parlé. transformées en étapes suivantes.
) RIAA
D
I'.
Clétures Taux de Conversion
L'indicateur ultime - combien de Calculez le pourcentage d'appels qui
rendez-vous se sont transformés en deviennent des conversations, des
affaires. conversations qui deviennent des

rendez-vous, et des rendez-vous qui
deviennent des clétures. Cela vous
aide a identifier ou se trouvent les
goulets d'étranglement dans votre
processus.




Comment Mesurer le Succes

Analyser régulierement vos données est crucial pour une amélioration continue.

® Examinez vos indicateurs quotidiennement ou hebdomadairement pour voir les tendances.

@® dentifiez les objections courantes et ajustez vos scripts ou techniques.

@® Analysez quels types de prospects ou quels moments de la journée donnent les meilleurs résultats.

@®  Utilisez les analyses CRM pour obtenir des informations plus approfondies sur votre pipeline et
VOS sources de prospects.

Modéle de Suivi d'Echantillons

Utiliser un tableau simple comme celui-ci peut vous aider a visualiser votre activité et vos résultats:

Date Appels Conversations Rendez-vous Clétures Notes
2025-05-14 XX XX XX XX Préventes réactives,
veut connaitre ses
options
2025-03-14 XX XX XX XX pas intéressé




Qu'est-ce qui vient ensuite ?

Essayez l'essai de 7 jours pour des
prospects immobiliers

Leads de vendeurs motivés prioritaires

Emails conformes a 100 % au CAN-SPAM et livrables
Dossiers d'envoi vérifiés par I'USPS

Numeéros de téléphone conformes au DNC

Listes personnalisables pour des campagnes ciblées

Support client 24/7

Réclamer I'offre d'essai



https://reidatasolutions.com/?utm_source=dialstodealsplaybook&utm_medium=freeresource&utm_campaign=downloads&utm_content=claimtrialoffer#free-trial
https://reidatasolutions.com/?utm_source=dialstodealsplaybook&utm_medium=freeresource&utm_campaign=downloads&utm_content=claimtrialoffer#free-trial

Révolutionnez votre stratégie de prospection
avec nos solutions basées sur les données

Fournir des solutions fiables basées sur les données aux professionnels de
I'immobilier et rationaliser le processus de prospection.

@R RE| DATA
\\/ —SOLUTIONS —

REIDataSolutions.com @ 1-804-256-2042 @

e support@reidatasolutions.com M n o) m e
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