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 Test de positionnement 05:00

Module 1 : Les rendez-vous vendeur

R0

 Introduction 01 :46
 Qu'est-ce que le R0 ? 01 :07
 Les infos nécessaires avant l'appel téléphonique 01 :32
 L’appel téléphonique du R0 04 :34
 SIMULATION R0 (simulation) 06 :40

R1

 Le R1 et son objectif 01 :14
 La préparation du R1 02 :03
 Présentation et installation chez le vendeur 02 :59
 La visite du bien et la ligne empathique 03 :25
 Vérification des mesures, vendre le R2 et fixer la date 03 :27
 SIMULATION R1 - 1ere partie (simulation) 10 :24
 SIMULATION R1 - Variante n°1 (simulation) 06 :35
 SIMULATION R1 - Variante n°2 (simulation) 03 :06
 SIMULATION R1 - Variante n°3 (simulation) 05 :32
 Récapitulatif des étapes et conclusion du R1 02 :32

R2

 Qu'est-ce que c'est et objectifs ? 02 :05
 Présentation du CR estimation et rappel des
prestations 02 :23

 Les forces et les faiblesses 01 :51
 Les outils d'estimation 04 :17
 Prix de l'estimation et stratégie de commercialisation02 :34
 La défense du prix de votre estimation 04 :07
 SIMULATION R2 - 1ere partie 20 :44
 SIMULATION R2 - Variante n°1 05 :58
 SIMULATION R2 - Variante n°2 14 :55
 SIMULATION R2 - Variante n°3 25 :17
 Comment défendre vos honoraires ? 02 :20
 Le bon de visite 05:06
 Conclusion R0-R1-R2 01 :24
 Quiz intermédiaires 1:10:00

TOTAL : 03 :40 :57
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Module 2 : Commercialisation du bien

 Signature du mandat et assurer le suivi de la vente 07 :21
 La découverte acquéreur 03 :33
 Visite avec les clients - INTRODUCTION (simulation) 02 :40
 La découverte acquéreur (simulation) 11 :19
 Comment réaliser une annonce de qualité 03 :52
 Comment réaliser une visite 08 :21
 La visite avec les clients (simulation) 20 :10
 Comment négocier une offre d'achat 05 :40
 R3 - Comment négocier une baisse de prix
pendant la commercialisation 04 :28

 Quiz intermédiaires 30 :00

TOTAL : 01 : 37: 24

 Test de satisfaction 05:00

TOTAL : 5’28’21
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L’accompagnement pédagogique
L’accompagnement pédagogique est assuré avec un formateur qui
forme l’apprenant dans un parcours individuel, précisément adapté
au besoin de l’apprenant dans le but d’obtenir la certification visée.
En dehors des heures de formations prévues, l’organisme prévoit un
accompagnement pour s’assurer de la satisfaction de l’apprenant, de
la conformité administrative de son dossier ainsi qu’un temps
particulier pour la préparation à la certification.

L’accompagnement technique
En début de parcours, un acces e-learning est envoyé à l’apprenant.
Son utilisation est facultative mais permet à l’apprenant d’assoir ses
compétences théoriques. Les heures de connexion ne sont jamais
décomptées des heures de formation prévues.
L’apprenant a un acces à une plateforme développée en interne par
Competences First pour gérer les documents pédagogiques
(Attestations , émargement, etc..).
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