PRATIQUES D'UNE BONNE
PROSPECTION

FORMATION ALUR 1H

Objectifs de la formation

* Structurer une prospection
immobiliere efficace et réguliere.

* Maitriser les techniques d’approche
commerciale en prospection.

* Exploiter les outils numériques pour
une prospection multicanale.

* Identifier les points de vigilance
propres au sujet.

Durée de la formation

1 heure, évaluation comprise.

Moyens techniques

Assistance technique et pédagogique :
aide@amjt.fr. Encadrement assuré par
Julien Tabore et son équipe.

Acces technique

Formation 100 % en ligne, accessible 24
h/24 et 7 j/7, a votre rythme, via la
plateforme e-learning.

Moyens pédagogiques & évaluation

Ressources pédagogiques en ligne et
progression par séquences. QCM final
de 5 questions. Seuil de réussite : 80 %.

Public concerné

Agents immobiliers, agents
commerciaux indépendants et
collaborateurs d’agence.

Prérequis

Exercer dans I'immobilier, disposer d’un
acces Internet et maitriser les usages
numériques courants.

Pour tout besoin lié a un handicap, contactez-nous
afin d’étudier I’adaptation de votre parcours.
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maformationimmo.fr

Contenu de la
formation en ligne

Organiser sa prospection
immobiliere
Identifier les cibles et

préparer les prises de
contact

Conduire les échanges et
les relances

Suivre |'activité et
améliorer les pratiques

QCM final de 5 questions -
seuil de réussite : 80 %.
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Responsable pédagogique
de la formation
Formateur - Enseignant - Juriste

Julien Tabore, responsable pédagogique et
formateur, spécialisé en droit, fiscalité et
immobilier. Titulaire d’'un Master 2 et de
deux Masters 1.
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