
Plus d’efficacité marketing et  
commerciale !

Notre conseil : pensez clients …
Pour les diagnostiqueurs immobiliers, il s’agit d’entendre 
la voix de ses clients et de proposer non plus un rapport 
en réponse à une obligation réglementaire, mais bien 
une OFFRE DE SERVICE.

Chaque formation ou séminaire INTRA proposé aux 
entrepreneurs du diagnostic s’articule sur un principe 
simple résumé dans le schéma suivant :

L’idée n’est pas nouvelle, mais naturellement, il est bien 
plus simple de suivre la politique du plus grand nombre, 
plutôt que de tenter d’innover dans sa position sur le 
marché… L’amélioration de sa capacité à vendre et à 
défendre ses prix passe par la différenciation de ses 
propositions de service : aide à la vente d’un bien, aide à 
l’acquisition, accélération de la mise en location, conseil, 
formation, … les petits plus qu’un diagnostiqueur peut 
proposer, ne sont pas encore tous sur le marché.  
Rester dans la course suppose d’anticiper les besoins 
de ses clients, d’apporter une réponse à leurs problè-
mes …

I.DEAL Conseils propose plusieurs formules d’accom-
pagnement de la filière diagnostic immobilier 

Ateliers conseils : pour décrypter le marché, repérer les at-
tentes clients et réfléchir à une offre innovante.

Formations commerciales : pour améliorer ses actions de 
communication et de vente et exploiter la palette des outils 
marketing direct et web.

Missions INTRA entreprises : diagnostics flash, séminaires 
projet de développement ou plan d’action commercial, coa-
ching, … pour des solutions spécifiques et opérationnelles pour 
chaque entreprise.

ZOOM SUR I.DEAL Conseils ZOOM SUR I.DEAL Conseils

I.DEAL Conseils est 
un cabinet de conseil 

spécialisé en apports de  
solutions concrètes pour 
le développement des 
entreprises de diagnos-
tic immobilier. En contact 
permanent avec les en-
trepreneurs de la filière, 
I.DEAL Conseils connaît 
bien leurs préoccupa-
tions.

Quelles questions se posent 
aujourd’hui les diagnostiqueurs 
immobiliers ? 

La première préoccupation des diri-
geants de la filière concerne le main-
tien et le développement de leur chiffre  
d’affaires. Quelles solutions pour vendre 
plus de prestations ? Quelles solutions 
pour vendre à de 
nouvelles catégo-
ries de clients ? Les 
récentes perturba-
tions du marché 
ont amené de nom-
breux diagnostiqueurs a sollicité un  
« diagnostic ou audit de leur entre-
prise » … solliciter un tiers extérieur, 
spécialiste du développement de 
l’entreprise, favorise la prise de recul.  
La mise à plat de la situation de leur en-
treprise apporte deux types de béné-
fices : détecter les gisements de gain 
de productivité en interne, repérer et  
définir les actions de développement 

à mener en priorité. I.DEAL Conseils  
propose deux formules d’intervention : 
un atelier conseil d’une journée dédié 
à la diversification des diagnostiqueurs 
ou une solution personnalisée de dia-
gnostic «flash» au sein de l’entreprise. 

Au niveau commercial, quels 
sont les facteurs clés pour  
réussir ?

La réussite commerciale passe par la 
définition claire d’un projet de dévelop-
pement : quelles prestations pour quels 
clients ? Dans quel contexte concur-
rentiel ? Il n’existe pas de solution toute 
faite, identique pour tous. Chaque  
cabinet de diagnostic immobilier doit 
justement travailler sa différenciation.  
La standardisation des prestations  
proposées à son client doit résulter 
d’un vrai choix stratégique. Pour la  
filière, cela suppose de se réapproprier 
les méthodes de réflexion marketing : 
« je connais les préoccupations et les  
besoins réels de mes clients » et d’adop-
ter des comportements performants 

pour vendre :  
« j’explique la 
valeur ajoutée 
de mon métier, 
je me tiens à une 
politique de prix 

fixée au préalable, je sais l’importance 
de la communication orale et écrite… ». 

Dans ce contexte, quelles solu-
tions apporte I.DEAL Conseils ? 

Reformuler ou formuler son argu-
mentaire de vente, organiser et pla-
nifier son plan de prospection, amé-
liorer son taux de transformation 

devis / ventes, différencier son site 
web, vendre plus par téléphone,  
mener une campagne de marketing 
direct … I.DEAL Conseils agit comme 
un moteur auxiliaire pour faire croître 
le chiffre d’affaires de ses clients. De 
l’aveu des dirigeants accompagnés 
par I.DEAL Conseils, il s’agit d’un  
véritable partenariat qui se noue : nos 
clients passent par une étape de prise 
de conscience des progrès à réaliser 
au niveau commercial, puis peuvent 
s’appuyer sur nos actions de veille éco-
nomique pour définir un plan d’action 
commercial à la fois ambitieux et réa-
liste. I.DEAL Conseils, c’est le remède 
pour redynamiser son entreprise !

Quelles formations choisir pour 
être plus efficace commerciale-
ment ?

I.DEAL Conseils propose de renforcer 
5 axes clés pour faire gagner les entre-
prises de diagnostic immobilier. Ainsi,  
5 journées de formation dédiées à  
l’efficacité marketing et commerciale, 
sont proposées. Via un entretien télé-
phonique préalable, I.DEAL Conseils 
met au point le parcours de formation 
le plus adapté aux enjeux de l’entrepri-
se et aux compétences de son client.

‘ I.DEAL Conseils agit  
comme un moteur auxiliaire 
pour faire croître le chiffre 
d’affaires de ses clients ’.

Frédérique Cabedoce  
Responsable du Développement chez I.DEAL Conseils

Optimiser ses actions marketings et commerciales sur le marché du conseil énergétique
Rennes 05/07 - Aix 09/07 -  Meudon 20/09

Réussir sa prospection téléphonique
Rennes 19/07 - Aix 23/08 -  Meudon 21/09

Réussir un entretien commercial en face à face
Rennes 20/07 - Aix 24/08 -  Meudon 22/09

Vendre en exploitant Internet et les outils du  
marketing direct
Rennes 21/07 - Aix 25/08 -  Meudon 23/09

Améliorer ses supports de communication
Rennes 22/07 - Aix 26/08 -  Meudon 24/09

Atelier conseil : Réussir sa diversification
Meudon 20/05 - Rennes 17/07 - Aix 10/12

•

Prochaines sessions de formations  
I.DEAL Conseils

Tél : 02 72 01 43 46

     Accompagnement d’entreprise 
dédié aux métiers
du diagnostic immobilier,
de l’énergie et du bâtiment.
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