L'argumentation et la perception

Introduction

En immobilier, 'argumentation et la perception sont deux piliers essentiels pour réussir une
transaction, qu’il s'agisse de vendre, d’acheter ou de louer un bien.

e Argumentation : capacité a structurer un discours persuasif, fondé sur des éléments concrets
(données, faits, références) et adapté aux besoins de l'interlocuteur.

e Perception : maniére dont un client (acheteur, vendeur, investisseur) ressent un bien ou une
proposition, influencée par ses émotions, ses attentes et ses croyances.

La compréhension et la maitrise de ces deux dimensions permettent de mieux convaincre, de susciter
la confiance et de faciliter la décision.

2. largumentation en immobilier
2.1 Principes d’'une argumentation solide
1. Clarté et structure

Définir un plan simple : présenter les caractéristiques du bien, ses avantages, les éventuels
inconvénients et les contre-arguments prévus pour y répondre. lllustrer chaque point avec des
éléments tangibles (ex. : métrés, diagnostics, calculs de rentabilité).

2. Crédibilité

Utiliser des données fiables : statistiques de marché, estimations provenant de notaires, références
de ventes récentes dans le quartier. Appuyer ses dires sur des rapports de diagnostics immobiliers
(performance énergétique, état des installations, etc.).

3. Adaptation a l'interlocuteur

Comprendre les motivations et attentes du client : recherche d’un investissement rentable, d’une
résidence familiale, d’'un pied-a-terre, etc. Personnaliser son discours en insistant sur les éléments qui
répondent le mieux a ses besoins (proximité des écoles pour une famille, rentabilité pour un
investisseur, etc.).

4. Persuasion positive

Présenter le bien sous un angle valorisant : mettre en avant le potentiel de rénovation, la plus-value a
moyen terme, I'emplacement stratégique. Anticiper les objections et y répondre : si le bien est situé
en étage élevé sans ascenseur, souligner le calme, la luminosité ou la vue.

Exemple concret

Lors d’une visite pour un couple avec enfants, I'agent immobilier insiste sur la proximité d’'une école
réputée, la présence d’un parc a deux pas et le quartier familial. Il apporte des chiffres sur la bonne
évolution des prix dans ce secteur, montrant I'intérét d’un achat pérenne.

e LA SOCIETE FAMICITY Domicilée au 15 Place de I'hdtet de ville - 71100 Chalon sur Sadne immatniculée au RCS de Chaton sur Sadne
X‘K 55 le numéro B 507 983 134 Représentee par son presdent, M Serge VALENCY, Saciétd au capital de 1000€ Titulaire d'une carta
: am | C it prafessionnelie de transaclion visée a l'article 1er du décret n"70-678 du 2000711870, tel que modifié par Je décret n"2005-1315 du

Immobilier 21102005, délvrée par ta CCI de Chalon sur Sadne et portant k numére CP1 7101 2022 000 000 001. Garantie Responsabililé Civilg®
mmobilie ‘

professionnalia - MMA IARD Assurancaes mutuelies - 14 boulevard Marie £t Alexandra Oyon - 72030 Le Mans y



2.2 Techniques d’argumentation spécifiques
1. La preuve par comparaison

Comparer le prix au m? avec des biens similaires dans le méme quartier ou une zone voisine. Montrer
les différences qualitatives (aménagement, rénovation, prestations supplémentaires).

2. Latechnique du storytelling

Raconter I’histoire du bien : son ancienneté, ses rénovations, les anecdotes du quartier. Susciter
I’émotion et I'identification : « De nombreux enfants ont grandi dans ce jardin... », « Cet immeuble a
hébergé des artistes... ».

3. Les témoignages et retours d’expérience

Citer des clients satisfaits, des locataires heureux de la rentabilité obtenue, ou des acheteurs
confirmant la qualité de la construction. Avoir des avis Google ou des retours sur votre agence ou
votre professionnalisme peut aussi renforcer la confiance.

4. La contre-argumentation préventive

Mettre en avant les points faibles potentiels (petite cuisine, absence d’ascenseur) avant que le client
ne les reléve, et proposer déja des solutions (plans de rénovation, devis). Cette transparence
augmente la crédibilité et prouve votre sincérité.

Exemple concret

Un agent immobilier souligne immédiatement qu’un bien est au 4e étage sans ascenseur, mais
mentionne qu’une étude est en cours pour en installer un. Il montre des devis préliminaires et
explique que ce projet valorisera fortement l'appartement a moyen terme.

3. La perception en immobilier

3.1 Les facteurs influengant la perception
1. L'émotionnel

Achat ou location d’un logement = dimension affective forte (coup de coeur, souvenirs).

Pour I'investissement, d’autres émotions jouent, comme la peur du risque ou I'espoir de gains.
2. Lenvironnement et la mise en scéne

L'état et la présentation du bien : propreté, luminosité, décoration neutre (home staging). Le quartier
: ambiance, propreté des parties communes, proximité des commerces et transports.

3. Laréputation de I'intermédiaire

L'image de I'agent immobilier, son professionnalisme, sa disponibilité influencent la perception. Un
intermédiaire réputé inspire davantage confiance et peut justifier des honoraires supérieurs.

4. Le contexte économique et social
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Taux d’intérét bancaires, dynamique du marché (vendeur, acheteur) : ces éléments changent la
perception de la valeur et du moment opportun pour acheter ou vendre.

Exemple concret

Un méme appartement peut étre percu comme « petit et sombre » s’il est encombré ou mal rangé,
mais paraitre « chaleureux et fonctionnel » aprés un simple réaménagement ou une mise en scene
adaptée (peinture claire, mobilier minimaliste, rideaux ouverts).

3.2 Les leviers d’action sur la perception
1. Home staging et valorisation du bien

o Désencombrer, repeindre en couleurs claires, réparer les petits défauts (poignées
cassées, ampoules grillées).

o Mettre des photos de qualité en ligne pour donner une premiére impression positive.
2. Visite immersive
o Soigner l'accueil : proposer une visite guidée, répondre aux questions avec précision.

o Faire visiter en journée pour profiter de la lumiére naturelle, diffuser éventuellement
une légére odeur agréable (sans exces).

3. Ecoute et accompagnement
o ldentifier rapidement les freins et motivations de I'acheteur.

o Ajuster son discours en conséquence, rassurer ou mettre en avant les bénéfices
spécifiques liés a ses centres d’intérét.

4. Projection dans I'avenir
o Parler de la revente ou de la valorisation du bien a moyen terme.

o Mettre en avant I'évolution du quartier, les projets urbains en cours (nouvelle ligne de
métro, rénovations de la voirie, etc.).

Exemple concret

Pour un appartement familial, I'agent fait visiter en fin d’aprés-midi, quand les enfants sont rentrés de
I’école. Les pieces sont bien éclairées, la table est joliment dressée, et des jouets sont rangés dans un
coin, suggérant un espace de vie harmonieux. Le couple d’acheteurs se projette plus facilement.

4. Comment allier argumentation et perception ?

4.1 Créer une cohérence entre discours et réalité
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Alignement : les arguments avancés (luminosité, bonne isolation, potentiel de revente) doivent
correspondre aux constatations réelles sur place.

Transparence : ne pas exagérer, ni minimiser les défauts. Cela pourrait susciter de la méfiance et
détériorer la perception globale.

4.2 Utiliser les éléments de preuve pour conforter la perception
Documents officiels : diagnostics, devis, plan local d’'urbanisme, etc.

e Exemples concrets : ventes comparables, retours de locataires dans la résidence, etc.
4.3 S’adapter au profil psychologique de I'interlocuteur

e Profil émotif : insister sur 'ambiance, la chaleur du bien, la tranquillité du quartier.

e Profil rationnel : fournir des données chiffrées (rentabilité, prix du marché, évolution des
taux).

e Profil pressé : mettre en avant la facilité et la rapidité de la transaction (bon dossier bancaire,
disponibilité immédiate).

Exemple concret

Pour un investisseur cherchant une bonne rentabilité locative, I'agent met en avant le taux de
rendement brut et net, présente le marché locatif local, et montre que le bien se loue facilement. En
parallele, il souligne que la demande locative est forte dans ce quartier étudiant (perception
sécurisante d’un risque réduit de vacance).

5. Etude de cas : Vente d’un appartement dans un quartier en plein développement
1. Contexte

Lappartement, construit il y a 10 ans, est proche d’un futur arrét de tram. Le marché local est en
hausse, mais l'appartement nécessite un rafraichissement (murs a repeindre, cuisine datée).

2. Argumentation pour la vente
o Caractéristiques : 70 m?, 2 chambres, balcon, parking souterrain.

o Avantages : proximité d’un projet urbain (tram), zone en développement, prix au m?
encore abordable.

o Inconvénient : travaux de remise en état estimés a 5 000 € (justifiés par un devis).

o Projection : location facile a destination d’étudiants ou de jeunes actifs, ou revente
plus-value possible a 5 ans.

3. Perception recherchée

o Pour un investisseur : mettre I'accent sur le potentiel locatif, la hausse prévisible des
prix, la facilité d’acces aux transports.
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o Pour un jeune couple : évoquer I'évolution positive du quartier, 'opportunité
d’acheter avant I'achévement du tram (prix plus attractifs), possibilité de
personnaliser I'intérieur.

4. Mise en scéne

Réaliser quelques améliorations légeres (peinture, dépersonnalisation du salon). Prévoir la visite en
journée pour profiter de la lumiére naturelle, montrer la vue dégagée sur le futur tracé du tram.

5. Conclusion

Lagent présente des comparatifs de prix, des témoignages d’habitants satisfaits. Il encourage
l'acquéreur a évaluer le co(t des travaux immédiatement, tout en soulignant la revalorisation
potentielle du bien a moyen terme.

6. Erreurs courantes a éviter
1. Survente ou discours trop commercial

Le client peut se méfier si tout est « parfait » et aucun point négatif n’est évoqué.
2. Manque de cohérence

Vantant le calme alors que I'immeuble est mal insonorisé. Promettant un fort rendement locatif sans
preuve concréte (absence d’étude du marché locatif).

3. Méconnaissance du marché

Ne pas connaitre les prix récents dans le quartier, les projets urbains, les diagnostics a jour. Risque de
perdre sa crédibilité.

4. Sous-estimer I'importance du visuel

Des photos de mauvaise qualité ou un bien non préparé pour la visite peuvent altérer
immédiatement la perception.

5. Ignorer le profil et les motivations de I'acheteur

Proposer des arguments standardisés a un investisseur, a un retraité, a une famille avec enfants, au
lieu de personnaliser.

En immobilier, 'argumentation et la perception se nourrissent I'une l'autre :

e Une argumentation bien construite (données factuelles, structure claire, transparence) vient
renforcer la confiance.

e Une perception positive (bonne présentation du bien, mise en sceéne attractive, écoute des
besoins) incite le client a s’engager.
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