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+12% de CA en 12 mois

e Comment faire (méthode et
outils)

* Les erreurs a éviter

* Lesclés du succes
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+12% de CA en 12 mois

e Optimisez vos profils sociaux pour préparer la croissance

* Créez du contenu pour attirer les bons prospects et asseoir votre expertise
e Réutilisez le contenu pour gagner du temps

« Commencez la publicité pour attirer des prospects vendeurs (et acheteurs)

* Les résultats
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B ONTETE

Voici quelques éléments pour vous permettre de bien comprendre la situation de départ, et ce qui a été
réalisé

» Séverine posséde une petite agence indépendante (ils sont 3) dans une ville de 25 000 habitants au Nord
Est

* Elle n'est pas a l'aise avec la technologie, le digital, ni son équipe
* Elle dispose déja d’outils qui pourraient I'aider mais elle ne sait pas s’en servir a 100%
* Son objectif est de faire +10% de CA (actuellement 150 000 € HT)

* Son budget publicité, sponsoring etc coutent 15 000€ environ (10% du CA), un loyer de 700€/mois, avec des
charges de fonctionnement de 8 000€ environ, plus les salaires (assistante + commerciale + gérante)

e |'étude de cas s’est déroulée en 2021, avec les conditions de marché que vous connaissez

e Séverine a contacté notre agence DC-Lifestyle suite a une discussion lors d’'un mandat commun avec Charles
(copropriétaire de I'agence DC-Lifestyle qui a aussi son cabinet d’Expertise Immobiliere)
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+12% de CA en 12 mois

e Optimisez vos profils sociaux pour préparer la croissance
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LUAPPROCHE
o 1% 3ction a été de réaliser un audit des réseaux sociaux, website et référencement

* Ensuite, nous avons repris tous les avis clients de google + Facebook afin de voir quels mots ressortaient le
plus souvent (astuce : utilisez worditout - gratuit)

* Les valeurs ressorties sont : écoute, enthousiasme, professionnalisme => Ce sont les termes et le ton que
nous allons utiliser dans toutes les communications mais aussi pour le descriptif de la page Facebook
professionnelle + GooglemyBusiness + website (objectif : étre consistant sur chaque plateforme)

Ensuite, nous avons appliqué |la méthode de la pyramide (4 piliers pour stabiliser I'activité):

* Optimisation du GooglemyBusiness (check-list disponible ici)

* Optimisation du profil Facebook (check-list disponible ici)

e Optimisation du website pour le rendre plus percutant (check-list disponible ici)

* Optimisation des supports de communication de I'agence Immobiliere de Séverine (vitrine, PLV etc)


https://worditout.com/word-cloud/create
https://www.dc-lifestyle.com/wp-content/uploads/2022/01/Google-My-Business-Check-list.pdf
https://www.dc-lifestyle.com/wp-content/uploads/2022/04/Page-Facebook-optimisée-Check-list.png
https://www.dc-lifestyle.com/wp-content/uploads/2022/03/Site-internet-convaincant-Check-list.pdf
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+12% de CA en 12 mois

* Créez du contenu pour attirer les bons prospects et asseoir votre expertise
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COMMENT ANIMER VOTRE COMMUNAUTE

Contenu
Interaction Publiez du contenu qui
Invitez toutes les intéresse votre audience de
personnes qui aiment une maniere hebdomadaire.
publication ou laissent un Privilégiez les stories, reels /
commentaire format vidéo

T Liens i
Invitation Mettre des liens de vos Animer
Invitez vos amis réseaux sur tous vos Organiser des évenements,
(profil) et clients a supports de communication concours, sondages, quizz.
animer votre page (internet & physique) Partagez dans les groupes
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LES RESULTATS OBTENUS

*attention, chaque ville a sa propre dynamique de marché, qui dépend de sa population, de son économie locale et de son

gu’en pleine campagne...)
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Tableau de Bord - SelstaElromsies = 5 <

Fichier
Wes ~ £ % 0 00

- s T

€14

26 | 26 26

Objoctif

~ B - Rl
Edition Affichage Insertion Format Données Outils Extensions Aide arnire a1
|00 123+ Pardéfaut w - B I &£ A % H Erl~-|2-%- co@E W ¥V - £ - ~
Janvier féwrier mars avril mai juin juillet sodt septembre
26 26 28 25 26 28
13

Réaliag

Objectif, Realisé et Cumul
B Objectif Fisalad Objectl Cumul = Cumul
Lo
400 —_—
200 I e
—_— —_— — —_— — — _— — —_— — — —-—
avril mal jain bt i septembee cctobing novemmbne décembng

Annussl Jarvier

a—l

pouvoir de marché.
Certains contenus fonctionnent mieux que d’autres localement car ils touchent plus les locaux ou I'économie locale.

* Autrement dit, un jeu concours qui fonctionne a Bordeaux n‘aura pas forcement la méme efficacité qu’a Montardon (ndlIr
le lot a gagner a aussi un impact clé sur la participation — une trottinette électrique a gagner sera plus attrayante en ville

3 boosts pour attirer une audience
« fraiche »

* Jeux concours pour St Valentin (76
fans)

* Partenariat avec ticket a gagner
pour conférence locale (67 fans)

* Partage et avis d’expert sur les
projets économiques locaux
génerent plus d’interactions
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+12% de CA en 12 mois

e Réutilisez le contenu pour gagner du temps



/T REUTILISER VOTRE CONTENU
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MICRO CONTENT & STORIES ARTICLES
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* Privilégier Vidéo — format portrait ou carré (15-30s) — Plus si pour présentation orientée
« Marque »

* Format photo ok si permet capter I'attention — ok pour plusieurs photos type carrousel
* Possibilité programmer les publications si approche « batching »
* Approche plus facile : Documenter ses journées via vidéos / photos et partager

» Astuce : Divisez vos contenus infographie/eBook en mini contenus pour les re-partager
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+12% de CA en 12 mois

« Commencez la publicité pour attirer des prospects vendeurs (et acheteurs)



LA PUBLICITE
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LAPPROCHE

* Avant tout, nous avons créé une infographie sur le marché immobilier dans la zone de Séverine

* Lobjectif est de partager des informations récentes du marché et des recommandations en tant gu’experte. En échange le
prospect fourni son émail & téléphone afin que la commerciale de Séverine fasse le suivi (schéma ci-dessous)
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* Lobjectif de la campagne Facebook = Conversion et nous utilisons le formulaire de capture intégré (Budget 10€/jour pour
une audience ciblée autour de la ville)




LA PUBLICITE
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LES OUTILS / RESSOURCES MARCHE IMMOBILIER DE [VILLE]

Quartier "CENTRE VILLE"

 Exemples de publicités utilisées IC|

 Exemple d’infographie :

Exemple d’eBook
(utilisez Canva.com) ‘

VOTRE NOM

. Prix au m2 moyen oy
. - - Tt 1220€ -1310€
* Vous pouvez également offrir des : Y
:: ™ . R
. —

* Check-lists = -_— =
* Guide -
L4 Ra p p orts PROFIL TYPE DU QUARTIER CENTRE VILLE

, h d ﬂ . J4% omt moine de 15 ona
[ ] . . tudios, T2 «f 73 sont

Methode s i
. 7 7 . *  Coestloquontierchilyale i
e Conseils sur étape précise 7 BTAPES CLES
° etc 4 INFORMATIONS CLES A RETENIR POUR VOUS AIDER A
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0 ® o
Dwrcimsement des  Moyenos des town  bew petiten serfaces tu-‘—-«_!-p-d- PLUS RAPIDEMENT
i cpll - Ry oty ET
PLUS CHER
. Q\ MON CONSEIL: Bon moment pour Vendre T
(los toux bas) mals attention & blen
éloctionner lacheteur ! (dosss
bancaire)
y * Vendez sl vous voulez vivre on malson

- * Profitex des prix au m2 qui montent

* Empruntez peu cher



https://www.dc-lifestyle.com/wp-content/uploads/2021/05/Exemples-de-3-Pubs-Facebook.pdf
http://canva.com/
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+12% de CA en 12 mois

* Les résultats
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LES RESULTATS OBTENUS

*attention, chaque ville a sa propre dynamique de marché, qui dépend de sa population, de son économie locale et de son

pouvoir de marché.

» 2 publicités similaires dans 2 marchés différents peuvent ainsi avoir des performances (et donc un co(t) différentes.

* Autrement dit, une publicité qui génére 15 prospects / mois a Dijon ne générera pas forcement 15 prospects a Avignon (il
faut tester et trouver ce qui intéresse les locaux )

Performances : Campagnes SN iv::bdier (4070078 - Mis & jour & Finstant

D indicateurs rulatifs sux messages dEuropa ot du Japen non disponibles  Les campagnes avec l'optimisation des commrsations peuvent ne pas inclum les indicateurs. relatifs aux messages d'Europs ot du Japon, ou affich Em sarvair plus

(] filt 1 jan 3020 - 31 déc 2021w
. , Eantre de ressources @ I campagnes % Ensembles de publicités Publicités
Chiffres clés . B S 1 1
, ;s :m'.' Campagne :'mt‘;; Budget 0 Résuliats Couverhae Impressions Colif par résultat Montant dépensé Fin c
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@ U remeagnes shook Famulare Prospecss Coll be phas bas 10,00 € 3 369 0188 10,75 € 150,54 € Continue
, , . ® Campnhgrs Saird-Yalantin Coln lo plus bais L0« 0.00 € Continug
* 3 150€ dépensés soit 16,2€
par prospects ' Codn le plus bas 10,00 € 19613 B3 425 551,79 € Corirue
® mpagnns CilHaes Colt | plus bas 500 ¢ mi1n 12285N 11,94 ¢ GO A2 o Conlinug
, ;s s o Coln he plus bas 500 € 000 € Contirue
* 4 ventes generées = 18 000€
. . SO0 Inlagraph s — Coln be plus bas 10,00 € 55198 204 570 1426 ¢ 183970 € Conlinue
de commission »
[ ] 12009 - Rémurdsation App Affan Coln e phus bas 500 € Q.00 € Contirue

Résuliais pour 7 campagnes O 80 944 520 754
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COUTS DES PUBLICITES
Pour 10€/jour, sur 12 mois cela représente 3 150€ (il y a eu des pauses pendant les vacances)
Cela a généré 4 ventes (une maison, deux T2 et un T3) pour environ 18 000€ de commission

Retour sur investissement de 1:5

FZUU

10LoricLe
Ce qu’il faut retenir :

* Combien représentent 4 ventes moyennes pour vous ?

+ 4 ventes pour
3150 € de pub
(Investissement
=1:5)

* Seriez-vous prét(e) a investir plus pour obtenir plus de 4 ventes ?

* Vous n‘avez pas forcement besoin d’'une agence marketing et
digitale, mais cela peut vous faire gagner du temps et vous perme'
de vous concentrer sur votre coeur de métier
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NOTRE APPROCHE :
* Nos prestations sont déterminées en fonction de votre objectif et de vos ambitions.

* Vous voyez au travers de cette étude de cas qu’il faut du temps et de I'expérience pour obtenir des prospects, qui vont se
transformer en visites, puis en mandat, puis en vente.

* Mais une fois mis en place, les résultats sont la et peuvent étre reproduits.
* \ous pouvez trés bien y arriver seul(e) si vous avez de I'expérience et du temps.

* Etsicen’est pas le cas, rejoignez les autres directeurs d’agence qui réussissent

L'immobilier ce n’est pas que de la pierre qui prend de la valeur mais
surtout des rencontres humaines et des projets.

Faisons connaissance autours d’un café



mailto:%20damien@dc-lifestyle.com
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