La découverte client acquéreur et vendeur dans I'immobilier

La « découverte client » est une étape essentielle dans le processus de vente ou d’achat immobilier.
Elle consiste a recueillir un maximum d’informations sur les besoins, motivations et contraintes du
client (qu’il soit acquéreur ou vendeur) afin de proposer un accompagnement sur mesure. Trop
souvent négligée, cette phase est pourtant déterminante pour instaurer une relation de confiance et
mener la transaction a terme dans les meilleures conditions.

1. limportance de la découverte client
1. Comprendre les motivations réelles

Chaque client a une raison précise de vendre ou d’acheter (changement familial, mobilité
professionnelle, investissement, etc.). Identifier cette motivation permet d’adapter la stratégie et le
discours.

2. Personnaliser la relation

En connaissant mieux le client, on peut lui apporter des solutions adaptées : type de biens, zone
géographique, budget, timing de vente ou d’acquisition, etc.

3. Gagner du temps et de l'efficacité

Une bonne découverte évite de multiplier les visites inutiles (pour I'acquéreur) ou de proposer un
prix inadapté (pour le vendeur). Elle permet de cibler plus rapidement le bien ou la stratégie de
commercialisation.

4. Instaurer la confiance

Lorsqu’un client se sent compris, écouté et conseillé, il est plus enclin a travailler avec I'agent
immobilier. Une relation de confiance se tisse dés les premiers échanges.

5. Anticiper et gérer les objections

En identifiant les freins ou contraintes (financements, délais, questions juridiques, etc.), 'agent peut
préparer des réponses ou solutions et éviter les blocages en cours de route.

2. Découverte client acquéreur

Lacquéreur peut étre un primo-accédant (premier achat), un investisseur, ou quelqu’un qui cherche a
changer de résidence principale pour diverses raisons (agrandissement de la famille, mutation, etc.).
La découverte permet de déterminer :

1. Le profil d’achat

o Premier achat, résidence secondaire, investissement locatif, etc.



o Chaque objectif implique des critéres spécifiques (rendement, localisation,
superficie...).

2. Le budget
o Montant maximum alloué a I'achat (capacité d’emprunt, apport personnel).
o La marge de négociation possible.
3. Les critéres de recherche
o Type de bien (maison, appartement, neuf, ancien), nombre de piéces, superficie.
o Secteur géographique (proximité des écoles, transports, commerces, etc.).
4. Le délai de réalisation
o Urgence (mutation professionnelle, fin de bail, etc.) ou flexibilité du calendrier.
5. Les contraintes particuliéres

o Travaux envisageables ou non, accessibilité pour PMR (personne a mobilité réduite),
copropriété ou individuel, etc.

2.1 Exemples de questions pour un acquéreur
1. Pouvez-vous me parler de votre projet ?
o But: cerner la motivation (habiter, investir, résidence secondaire...).
2. Quel est votre budget maximum, et comment le financez-vous ?
o But: évaluer la solvabilité et la capacité d’emprunt.
3. Quels sont vos critéres incontournables pour le bien ?
o Surface, nombre de chambres, quartier, etc.
4. Quels sont les critéres secondaires (ceux sur lesquels vous pourriez étre flexible) ?
o Permet d’identifier les points de négociation possibles.
5. Sous quel délai aimeriez-vous finaliser la transaction ?
o Urgence ou flexibilité.
6. Avez-vous déja visité d’autres biens ? Qu’est-ce qui vous a plu ou déplu ?
o Aide a affiner la recherche en fonction des retours positifs/négatifs précédents.
7. Quel type de financement est envisagé ?

o Prét bancaire classique, prét relais, etc.

3. Découverte client vendeur



Coté vendeurs, la découverte se concentre sur leurs attentes en matiére de prix, de délai, et sur leur
motivation profonde a vendre. Comprendre pourquoi ils vendent est crucial pour établir une stratégie
réaliste et efficace.

1. Lasituation actuelle du vendeur
o Résidence principale, secondaire, héritage, divorce, besoin de liquidités, etc.
o Contexte personnel ou familial qui peut influencer le délai et le prix.

2. Le prix espéré

o Lesvendeurs ont souvent un prix « idéal » en téte. Il faut le comparer au prix du
marché.

o Voir s’ils sont ouverts a la négociation.
3. Les délais de vente

o Sont-ils pressés ? Ont-ils déja un autre projet (achat, déménagement
professionnel...) ?

o Les délais peuvent fortement influer sur la stratégie de mise en vente (prix plus
agressif ou non).

4. Les caractéristiques du bien
o Maison ou appartement, travaux récents, état général, diagnostics a jour, etc.
o Points forts et points faibles du bien.

5. Le mandat
o Quel type de mandat souhaitent-ils (simple, exclusif, semi-exclusif) ?

o Sont-ils déja en contact avec d’autres agences ?

3.1 Exemples de questions pour un vendeur
1. Quelle est la raison de votre vente ?
o Mutation, succession, séparation, investissement, besoin de liquidité...
2. Avez-vous une idée du prix auquel vous souhaitez vendre ?
o Pour connaitre leur référentiel et ajuster I'estimation.
3. Sur quelle base avez-vous établi ce prix (analyse du marché, avis d’experts, etc.) ?

o Permet d’identifier si le vendeur a consulté d’autres agences ou s'il est déconnecté
du marché.

4. Etes-vous pressé de vendre ? Si oui, pour quelles raisons ?
o Donne une indication de leur marge de négociation.

5. Avez-vous déja réalisé des travaux ou améliorations récemment ?



o Valorise le bien et justifie parfois un certain niveau de prix.
6. Quelles sont, selon vous, les forces et faiblesses de votre bien ?
o Permet de préparer I'argumentaire de vente.

7. Souhaitez-vous travailler avec plusieurs agences ou étes-vous intéressé par un mandat
exclusif ?

o Aide a définir le cadre de la collaboration et la stratégie commerciale.

4. Conclusion

La découverte client est une base incontournable pour I'agent immobilier, qu’il accompagne un
acquéreur ou un vendeur. C'est elle qui va permettre de :

e Cerner les besoins réels et les motivations profondes.

e Proposer une offre de service personnalisée (pour le vendeur : estimation juste, conseils en
home staging, plan de commercialisation. Pour I'acheteur : sélection de biens ciblés,
accompagnement financier, etc.).

e Générer de la confiance, en montrant au client qu’on prend en considération sa situation et
ses attentes.

En posant des questions pertinentes et en adoptant une écoute active, 'agent immobilier se
positionne en vrai conseiller. Cette démarche renforce la satisfaction des clients et augmente les
chances de conclure une transaction dans les meilleures conditions pour toutes les parties.



