ANGLE PRO | MARKETING DE PROXIMITE

Uf‘] enjeu de commergant de proximité de plus en plus relayé par Internet.

PROFESSIONNELS
PENSEZ MARKETING DE
PROXIMITE POUR EMERGER

En local, a qui pense-t-on quand on pense immobilier ?
Le dirigeant d’'une agence immobiliére est un homme public.
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Fabrice HOULE

Directeur Fondateur
du Réseau MDI
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Diplémé de 1'Ecole supérieure
du commerce extérieur a Paris,
il a travaillé comme Directeur
régional au sein d'un grand
réseau et animé plus de
120 agences immobilieres
avant de créer son propre
réseau d’'agences sous contrat
de licence de marque.
www.reseau.mdi.com
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%21 MDi

Mon Département immobilier

Participez 3 'aventure MDI en créant votre agence identifiée & votre
département !
Prétd relever de nouveaux défis 2

Mon Département Immobilier estle premier réseau d'agences immobiliéres réunies par
département Avec MDI, vous bénéficiez de 1a notoriété dun réseau reconnu etdun encadrement
professionnel... tout en conservant votre autonomie !

Rel pour découvir toutes nos valeurs ajoutées : des outls performants et adaptés 4 vos
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Pas de droit d'entrée

Pas de royalties

Pas de redevance
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Agents immobiliers :
envie d'un
nouveau
challenge ?

Plateforme juridique
Boulique en-igne

Back office réseau

London . 3

‘agent immobilier a déja
une vie bien remplie au
quotidien avec de
multiples taches et rendez-
vous. Il se doit, en plus,
d’entretenir sa notoriété et ses
réseaux.
La question est la suivante :
« Je suis vendeur, bailleur,
locataire ou acheteur d'un
bien immobilier. A qui je pense
en premier quand je raisonne
agent immobilier ? »

L'alchimie de la notoriété
d'une agence immobiliére de
proximité passe par de
multiples canaux : vitrine
d’agence, panneaux posés,
mailings, flyers, cartes de
visite, opérations marketing
(portes ouvertes, objets
publicitaires...), le ou les
sites Internet de l'agence, les
supports logotés (papier a
entéte, enveloppes, pochettes
mandats...), la puissance de
I'enseigne (indépendants,
regroupements, nationaux), les
avis clients, le syndicat
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professionnel... Tout cela
contribue de pres ou de loin a
entretenir une image de 'agent
immobilier de quartier.

Le client cherche une solution
a la réalisation de son projet
immobilier. En qui va-t-il
avoir le plus confiance pour le
réaliser ?

Le client va se tourner vers un
référent immobilier, un
véritable acteur du logement
dans sa ville.

Pour I'agent immobilier, c'est
un travail long et chrono-
phage. Essentiel pour étre
celui auquel on pense et donc
pouvoir obtenir le rendez-vous
en premier. D'autres métiers
font de méme : coiffeurs,
boulangers, charcutiers,
bouchers, détaillants en fruits
et légumes...

Le consommateur veut
travailler avec les bons
professionnels et se préte au
jeu de relayer les bonnes
adresses, Internet accélérant
le processus.

TELECHARGEZ
NOTRE BROCHURE

NOTORIETE D’UNE
AGENCE IMMOBILIERE :
COMMENT S’Y PRENDRE
POUR PERFORMER ?

Le directeur d'agence doit déja
faire rayonner son agence
immobiliére aupres des
pouvoirs publics (mairies,
communautés de communes,
associations de quartier), mais
aussi aupres des groupements
de chefs d'entreprises locaux
(BNI par exemple).

Combien d'agents immobiliers
de votre secteur étaient
présents aux veeux du maire
en ce début d'année ? Trés peu
strement, malheureusement.
Une occasion formidable
pourtant pour faire des
rencontres, s'intéresser aux
autres et distribuer des cartes
de visite.

Le farming est essentiel pour
un commergant. Il récolte de
nombreuses informations sur
son secteur, explique son
métier. En effet, 'agent
immobiler est considéré trop
souvent comme un « chauffeur
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de taxi » alors que sa priorité
est de trouver des biens a
vendre, a louer ou a gérer, puis
de fixer des rendez-vous pour
proposer ses services.

Il compile également un
véritable carnet d'adresses de
qualité (numéros de portables
et adresses électroniques
d’artisans, commergants,
professions libérales, clients,
anciens clients, prescripteurs,
gardiens d'immeubles,
responsables d'associations
sportives ou culturelles...).

Un président de club de
football local vient vous
solliciter pour sponsoriser le
ballon du match.

Puis offrez-lui le ballon, soyez
présent avec votre équipe lors
du coup d'envoi avec une
banderole de I'agence, faites
des photos et relayez le tout
sur les réseaux sociaux.

Mais offrir le ballon du match
ne suffit pas a transformer
I'investissement financier en
succés pour votre point de
vente.

« La notoriété d'une
agence immobiliére
de proximité passe
par de multiples
canaux. »

Les clients travaillent avec
les agences immobiliéres qui
réussissent :

Etre un acteur du logement en
2016 en ouvrant chaque matin
son agence immobiliére n'est
pas suffisant et surtout peu
différenciant.

Comment faire au quotidien
pour devenir un incontour-
nable de I'immobilier dans sa
ville ?

Le marketing de proximité
efficace passe par la mise en
place d’événements et par une

communication sur vos succes.

Le réseau MDI préconise
l'organisation de crémailléres,
de jeux-concours et de
concours de dessin dans ses
50 agences immobilieres.

Lors d'un achat immobilier,
nous organisons avec les
nouveaux propriétaires une
crémaillere afin qu'ils se
fassent connaitre de leurs
voisins.

Un process est mis en place
avec les clients et c'est 'agence
MDI de proximité qui gere
l'intendance (flyers d'invitation,
boissons, biscuits apéritif,
nappe, serviettes et verres).
Encore une excellente occasion
de se donner une image
d'agent immobilier sympa-
thique et professionnel, a peu
de frais et de se constituer une
base de données sur la zone
(e-mails, téléphone, adresse et
noms des voisins).

Ont-ils un projet immobilier en
cours ou dans les mois a_
venir ?

Les concours de dessin sont
également parfaits pour
associer des familles (avec
leurs adresses, e-mails,
téléphone) a venir déposer a
l'agence les plus belles
maisons MDI révées par leurs
enfants.

QUELLE DECLINAISON
WEB POUR LE MARKETING
DE PROXIMITE ?

Google raisonne de plus en
plus informations locales.
Toutes les actions marketing
menées par l'agence immo-
biliére doivent donc étre
relayées par le blog ou le site
Internet de 'agence.

Soignez vos communications.
Elles doivent étre courtes,
pertinentes et fréquentes.

Lors de vos relais d'événements,
n‘omettez jamais de citer votre
agence, votre marque et votre
équipe. Relayer vos succes
commerciaux (ventes, locations)
a chaque fois.

C’est la répétition des commu-
nications qui finit toujours par
payer. Les datas recueillies et
compilées au quotidien par

toutes les personnes de
l'agence immobiliére serviront
également a envoyer des
campagnes e-mailing ciblées
et a valoriser votre fonds de
commerce d'agence lors de sa
future transmission.

Dans un contexte fortement
concurrentiel, étre suivi et
formé en permanence a la
bonne gestion de son agence et
de son temps sont des
éléments incontournables de
performance commerciale.

Pour votre agence immo-
biliere, préparez l'avenir et
déterminez la bonne stratégie
marketing a mettre en place
dans votre ville.

Gérance
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