Sortir la téte du guidon

L’art de piloter son activité d’agent immobilier

Beaucoup d’agents immobiliers, méme les plus motivés, tombent dans le méme piége : passer
leurs journées a courir derriére les taches urgentes — visites, coups de fil, mails, pige — sans
jamais prendre le temps de piloter leur activité dans son ensemble.

Résultat ? On devient un pompier du quotidien, et non un stratége de son propre business.
Or, un agent performant n’est pas seulement un bon vendeur : c’est un chef d’orchestre.

La régle d’or : 50% du temps pour exister sur le terrain

Si je devais donner un seul conseil : consacrer la moitié de votre temps a travailler votre
visibilité sur votre secteur. Oui, 50%. Ca parait énorme ? En réalité, c’est vital.

Parce que la communication, ce n’est pas du temps perdu, c’est le carburant qui alimente
toutes vos actions commerciales :

Affirmation de votre présence : si on ne vous voit pas, vous n’existez pas.

Image de marque : votre style visuel et votre communication définissent le type de clientéle
que vous attirez.

Attraction des mandats : un propriétaire qui vous connait (ou vous reconnait) vous appelle
plus facilement.

Arrivée spontanée des acquéreurs : un bien présenté avec une vraie mise en scéne attire...
mais 'agent derriére la mise en scéne aussi.

Comment répartir ces 50% ?

Communication locale

- Flyers et supports visuels dans les commerces, événements locaux, partenariats avec
artisans/commercants.

- Concept-Pack Visibilité Locale : panneaux, sets de table, sacs a pain... autant de points de
contact pour que votre nom devienne familier.
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Présence digitale

- Réseaux sociaux : publier réguliérement (biens, conseils, coulisses, vie locale).

- Google My Business : avis, photos, actualités du secteur.

- Site internet : réguliérement mis a jour, avec du contenu local (infos, astuces, dossiers
pratiques).

Visuel impactant

- Soigner chaque photo, chaque annonce : un bien présenté “a la va-vite” renvoie une image
de vous... “a la va-vite”.

- Vidéos, visites virtuelles, drones : ce n’est plus un luxe, c’est un standard si vous voulez
vous différencier.

Pourquoi il faut sortir du “tout réseaux sociaux”

C’est devenu un réflexe : poster une annonce, une story, une photo... et avoir I'impression
d’étre “présent”.

Mais la com gratuite sur Facebook ou Instagram parle avant tout a votre cercle d’amis, votre
famille, et quelques personnes déja acquises. Autrement dit : vous préchez dans une chapelle
déja convertie.

La vraie communication, celle qui vous rameéne des mandats et des acquéreurs, va bien au-
dela.

Les réseaux sociaux ne touchent qu’une fraction des vendeurs potentiels.

Le propriétaire de 65 ans qui envisage de vendre sa maison ? Il n’a peut-étre méme pas de
compte Facebook.

Votre contenu se perd dans un flux constant.

Méme si vous publiez, I’algorithme décide si vos contacts le voient. Autant dire que votre
visibilité est aléatoire.

La confusion entre “faire joli” et “étre efficace”.
Avoir de belles publications n’est pas égal a avoir de la notoriété locale.

La communication, la vraie

La communication, ce n’est pas juste parler : c’est étre entendu par les bonnes
personnes.

C’est sortir du digital pur pour exister dans la vie réelle et occuper votre territoire.
Voici quelques axes pour passer au-dessus du simple “post Facebook” :

Communication locale physique

- Flyers bien ciblés (pas les boites aux lettres au hasard, mais par secteurs stratégiques).

- Partenariats avec commerces locaux (sets de table, sacs de boulangerie, affiches en
vitrine).

- Présence dans les événements (foires, brocantes, fétes de village).

Communication print & terrain
- Panneaux et visuels impactants sur les lieux stratégiques de votre secteur.
- Magazines locaux ou bulletins municipaux (souvent sous-exploités).

Digital, mais bien utilisé

- Google My Business (pour étre trouvé par ceux qui vous cherchent).

- Articles et contenus utiles (ex : “Comment vendre sa maison en X mois ?”) sur votre site
pour attirer les propriétaires via Google, pas seulement via un réseau social.
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Le cercle vertueux : quand la communication travaille pour vous

Le but est simple : faire en sorte que les propriétaires viennent a vous.

Un agent qui occupe son territoire, qui est visible et actif, devient un réflexe dans ’esprit des
vendeurs. Ils ne cherchent plus “un agent”, ils pensent directement a VOUS.

C’est 1a qu’on touche du doigt un changement de paradigme :

Quand votre visibilité fait le travail, la pige devient secondaire.
Vous ne courez plus derriére les mandats... ce sont eux qui viennent a vous.

Conclusion : devenez le visage de votre secteur

Un agent qui veut durer ne peut pas se contenter de “faire des ventes”. Il doit devenir un
repére dans son quartier, son village, sa ville.

La moitié de votre temps doit servir & planter votre drapeau dans votre zone.

La communication et le visuel ne sont pas une option, c’est votre vitrine, votre aimant a
mandats et votre meilleur outil de prospection passive.

En somme :

- Travaillez votre image.

- Soignez votre visibilité.

- Et laissez les propriétaires venir a vous.

Pourquoi ce mix fonctionne ?

Parce que vous devenez un acteur visible dans votre secteur, pas juste “un agent qui poste
des annonces”.

Un propriétaire qui vous voit :

- Sur le sac de sa boulangerie,

- Dans le magazine municipal,

- Sur un panneau en centre-ville,

- Et qui lit un article utile signé de votre nom sur Google,

... n’a méme plus besoin de réfléchir : quand il vendra, il vous appellera.

En résumé : Facebook, c’est un outil. Ce n’est pas un plan de communication.

Ne confondez pas “publier” et “communiquer”.

Votre objectif n’est pas d’avoir des likes, mais d’étre identifié comme LA référence sur votre
secteur.

Pour ca : un vrai plan de com, qui combine le terrain, le print et le digital (mais pas que les
réseaux).
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