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CONVAINQUEZ LE VENDEUR DES PRÉSENTATIONS SUR LES INSCRIPTIONS EXERCÉES MÈNENT À DES ENTENTES D’INSCRIPTION



SESSION DE RÉFLEXION IGNITE Nº 4



Dans ce chapitre… •



Obtenir l’inscription



•



Ajouter une valeur avec la trousse préalable à l’inscription



•



Réussir avec la présentation de l’inscription du vendeur
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Attentes d’aujourd’hui Champion en formation 1.



Sachez comment utiliser la trousse préalable à l’inscription efficacement.



2.



Écoutez et exercez votre présentation de l’inscription.



3.



Demandez que l’entente avec les acheteurs soit signée.



Formateur d’Ignite Pour optimiser votre apprentissage, vos formateurs d’Ignite s’engagent à :



1.



Investir la majeure partie du temps dans des activités en classe.



2.



Vous montrer d’excellentes vidéos de modèles en classe.



3.



Agir en tant que modèles de ce qu’il faut pour avoir beaucoup de succès. Guider et appuyer les champions en formation en les tenant responsables de leur 10/4 quotidien et de la Mission préalable au travail et, pendant l’activité de l’appel téléphonique, faire des appels avec la classe.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Révélation de l’action Il y a trois volets à la révélation de l’action :



1.



Examinez les attributions de mission et obtenez des réponses. a. Répondez à des questions sur les vidéos visionnées. b. Préparez vos découvertes de la mission.



2.



Annoncez les résultats de votre activité 10/4 quotidienne depuis le jour avant le cours et examinez le classement des meneurs. Célébrez les réussites!



3.



Faites des appels de situation réelle en classe.
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Rapport sur le 10/4 quotidien Remarque : Pour obtenir de l’aide avec l’utilisation de myTracker, consultez les instructions au dos de la page de la mission.



Rendez compte de vos activités sur le 10/4 quotidien Le 10/4 quotidien est l’activité la plus importante pour vos affaires! Faites le suivi sur vos progrès et celui des autres champions en formation et célébrez leurs réussites!



Champion en formation 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12. 13. 14.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



À vous la parole : production d’indices pour les affaires Simulation d’un 10/4 quotidien réel Commencez en disant un message affirmatif à voix haute : « J’attire de nouveaux clients tous les jours! »



1.



2.



3.



Prenez votre téléphone et votre liste de contacts que vous avez préparée pour cette session. Cette semaine, vous allez appeler d’autres personnes que vous avez ajoutées à votre Sphère d’influence et nouvellement ajoutées à votre liste de clients à vendre par le propriétaire! Vous pourriez avoir quelques autres noms de références à appeler. Utilisez les scripts déjà fournis dans les sessions de réflexion 1 à 3 pour les appels.







objectif nº 1 : Faites des appels pendant 20 minutes et entrez en contact avec autant de gens que possible.







objectif nº 2 : Demandez la clientèle, c’est-à-dire un rendez-vous, si la piste est solide.



 



objectif nº 3 : Demandez des références à chaque contact. But nº 4 : Offrez votre application mobile de recherche KW à chaque contact.



Inscrivez vos résultats ci-dessous et faites-en part à la fin de l’appel.



Résultats Nom



Numéro de téléphone



Application √



Nom de la référence



Résultat de l’appel



1. 2. 3. 4. 5. 6. 7.
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Durée : 20 minutes



À vous la parole : notes manuscrites Écrivez à 2 ou 3 personnes que vous avez appelées afin de les remercier du temps qu’elles vous ont accordé.



PERSONNES RENCONTRÉES



Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. Je suis très content d’avoir eu de vos nouvelles et de vous parler de mon entreprise à mon tour. Je suis très emballé de travailler avec Keller Williams et je suis disponible pour vous en tout temps pour servir de conseiller et de ressource, ainsi qu’à votre famille et vos amis. N’hésitez pas à m’appeler si vous avez des questions ou si vous avez besoin de me parler. Je vais rester en contact. Je suis content de vous connaître et je vous transmets mes meilleurs vœux. RÉFÉRENCES



Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. Je suis content d’avoir fait votre connaissance et j’ai hâte de pouvoir vous offrir mon aide, peu importe la forme. Sachez que je suis disponible pour vous, votre famille et vos amis en tout temps, en tant que ressource et conseiller précieux. N’hésitez pas à m’appeler si vous avez des questions ou si vous avez besoin de me parler. Je vais rester en contact. Je vous transmets mes meilleurs vœux! À VENDRE PAR LE PROPRIÉTAIRE



Merci d’avoir pris le temps de me parler aujourd’hui. J’ai beaucoup apprécié en apprendre davantage au sujet de votre propriété et j’ai hâte de pouvoir vous offrir mon aide, peu importe la forme. Sachez que je suis disponible pour vous en tout temps, en tant que ressource et conseiller. N’hésitez pas à m’appeler si vous avez des questions ou un besoin et si vous n’y voyez pas d’inconvénient, je resterai en contact avec vous pour voir si je peux vous aider. Je vous transmets mes meilleurs vœux!



Durée : 5 minutes
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Commencez du bon pied Voyons où nous en sommes dans le processus de vente. Jusqu’à maintenant nous avons travaillé à l’obtention de contacts, à la prise de contact avec eux puis à la conclusion en demandant la clientèle et des références. En même temps, nous avons cultivé la relation en ajoutant nos contacts à des compagnes de marketing.



Il est maintenant temps de travailler avec les vendeurs! La trousse préalable à l’inscription et la présentation de l’inscription sont deux précieux outils qui donnent aux vendeurs toute l’information dont ils ont besoin au sujet du processus de vente et des avantages de vos services pour eux. Les deux se complètent et pavent la voie pour présenter une inscription gagnant-gagnant qui mène à une entente signée pour la vente de leur propriété.



Vous êtes ici
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Étudions les inscriptions Mettre l’accent sur les inscriptions a d’importants avantages :



1.



Les inscriptions donnent plus d’exposition : annoncer votre inscription vous donne une excellente visibilité.



2.



Les inscriptions attirent les acheteurs : même si l’acheteur ne choisit pas cette propriété, il pourrait être intéressé par d’autres propriétés que vous vendez.



3.



Les inscriptions tirent parti du temps : en moyenne, vous pouvez conclure deux ou trois inscriptions de vendeur pour chaque inscription d’acheteur.



Vidéo Activité : Développez vos compétences en matière d'inscription







Regardez la vidéo « Développez vos compétences en matière d'inscription »







Quelles sont vos découvertes?



Durée : 5 minutes
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Concrètement – Travailler avec les vendeurs Il est temps que votre dur labeur en génération de pistes rapporte; établissez le contrat d’inscription. Vous avez deux outils : une trousse préalable à l’inscription informative et une présentation de l’inscription éloquente. Ensemble, ils vous aident à faire ce qui suit :







Préqualifier les vendeurs pour comprendre leur motivation.







Vous placer en qualité d’expert.







Obtenir l’inscription.







Attribuer un prix pour la résidence à vendre au montant le plus élevé pour le délai le plus court.







Établir correctement les attentes du vendeur, ce qui vous permet d’offrir une excellence expérience client.



Préqualifier le vendeur Lorsque vous appelez pour établir un rendez-vous pour une inscription avec le vendeur, vous devez confirmer des détails importants, dont sa motivation à vendre. Préqualifier le vendeur vous aidera à vous préparer pour le rendez-vous de l’inscription et vous donne une perspective de l’état d’esprit du vendeur. Cela vous aide également à éviter de perdre du temps avec les personnes qui ne comptent pas sérieusement vendre leur propriété. Le processus de qualification préalable est une conversation qui a pour but d’apprendre à mieux connaître le vendeur. Utilisez les scripts et les questions à la page suivante pour orienter la conversation.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Nom du ou des vendeur(s) : Adresse : Téléphone : Date du rendez-vous :



Heure :



Lieu :



Avez-vous cinq minutes pour que je puisse vous poser des questions primordiales avant de venir vous rencontrer? 1.



Comment avez-vous entendu parler de moi?



2.



Où déménagez-vous?



3.



Qu’est-ce qui vous motive à y déménager?



4.



Quand devez-vous y aller?



5.



Est-ce que la vente de votre résidence dans les 30 jours vous poserait un problème? Dans l’affirmative, quel serait le problème?



6.



Qu’est-ce qui se passerait si votre résidence ne se vendait pas?



7.



Quel serait votre prix d’inscription?



8.



Quelle est votre part de la propriété?



9.



Je vais vous envoyer une trousse d’information. Pouvez-vous prendre quelques instants pour la consulter avant notre rencontre?



10.



Avez-vous des questions avant notre rencontre?



11.



Tous les décideurs seront-ils présents à notre rencontre?



Pour vous donner une idée, notre rencontre durera entre ____ et ____ minutes, c’est d’accord? J’ai hâte de vous rencontrer le _______________ au ______________.
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Trousse préalable à l’inscription Une trousse préalable à l’inscription efficace vous présente en tant que véritable expert de choix, la meilleure personne pour vendre leur résidence au bon prix dans le moins de temps possible et avec le moins de tracas possible. La trousse préalable à l’inscription joue deux rôles fondamentaux :



1.



Prévente – Les documents de prévente sont expressément conçus pour instaurer la confiance des vendeurs en vous et répondre à leurs questions et oppositions avant votre présentation.



2.



Économie de temps – Une trousse préalable à l’inscription solide facilitera le processus de consultation et le raccourcira probablement.



Sortez votre exemplaire et examinons de plus près la trousse préalable à l’inscription : Guide pour vendre votre maison.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Tout passe par le vendeur C’est la première page que le vendeur va lire. Elle donnera le ton pour votre relation entière avec lui. Vous voulez offrir une excellente expérience client, en faisant en sorte que tout passe par le vendeur, ses besoins, ses désirs et ses attentes. Cette stratégie à elle seule pourrait vous distinguer de la concurrence.
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Préparation à l’inscription Cette page aidera le vendeur à se préparer pour l’inscription de sa résidence. Elle explique comment le prix, l’emplacement, l’état des lieux, la concurrence et le moment influencent les valeurs des propriétés.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Préparation à la vente – Prix Cette page de la trousse préalable à l’inscription explique le prix pour que le vendeur comprenne la valeur d’une résidence au bon prix. Pour aider le vendeur à comprendre les écueils liés à un prix trop bas, soulignez que, même si le graphique semble indiquer que la meilleure stratégie consiste à fixer le prix à 15 pour cent de moins que la valeur marchande, pour obtenir le plus d’attention des acheteurs, il pourrait également dissuader les acheteurs qui se demanderaient ce qui cloche avec la résidence. Pour l’aider à comprendre le revers d’un prix excessif, expliquez que les acheteurs pourraient passer outre.
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Préparation à la vente – Condition Cette page explique l’importance des premières impressions en vente et de ce que la mise en valeur peut faire et aider à contrôler.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Questions pour le vendeur Cette section permettra au vendeur de répondre à des questions sur ce qu’il recherche d’un représentant des ventes, ses expériences de vente antérieures et la façon dont il aimerait que vous le contactiez. Également, elle lui permettra de penser à des préoccupations qu’il pourrait avoir au sujet de la présentation et de la vente de sa résidence. Ainsi, la présentation de l’inscription apaisera ses inquiétudes.
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À votre sujet Cette page personnalisable vous permettra de fournir des renseignements personnels sur ce que vous offrez, et en particulier, ce que le vendeur peut en tirer.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Écoutez le maître Vidéo Activité : Regarder une présentation de l’inscription réussie d’un maître







Regardez la vidéo « Présentation de l’inscription » avec Josh Bath, méga agent de KW.







Quelles sont vos découvertes?



Durée : 5 minutes
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Rendez-vous d’inscription Lorsque vous avez confirmé le rendez-vous, préqualifié le vendeur et envoyé la trousse préalable à l’inscription, suivez ces étapes dans le processus de rendez-vous d’inscription :



1.



Accueillir



2.



Faire le tour de la résidence



3.



Présentation sur l’inscription a. Analyse des comparables sur le marché (ACM) b. Conclure l’entente d’inscription c. Prochaines étapes



1. Accueillir Entrer et visiter la résidence est un moment crucial qui peut être chargé d’émotions et emballant à la fois. Saluez chaleureusement le vendeur et remerciez-le de vous avoir offert le privilège de le rencontrer. SCRIPT



Merci de m’avoir invité ici pour proposer mes services en tant qu’agent inscripteur.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



2. Faire le tour de la résidence La table de la cuisine est le meilleur endroit pour faire la présentation, car c’est à cet endroit que les vendeurs sont les plus détendus et ouverts. SCRIPT



Est-ce que je peux laisser mes effets dans la cuisine?



Gardez votre liste de vérification pour la visite de la résidence avec vous et laissez tout le reste à la table. À la fin de la visite, il semblera tout naturel de retourner à la table de la cuisine pour la présentation. Dans la mesure du possible, faites la visite sans les vendeurs. Vous pourrez ainsi vous concentrer sur la visite et non les vendeurs. Vous pourrez contrôler le temps et le programme de la visite. De plus, faire la visite sans les vendeurs empêchera les vendeurs d’augmenter la valeur de la résidence dans leur esprit en vous faisant part de tous les détails qu’ils perçoivent en tant qu’atout. Après la visite, ne manquez pas de vanter les mérites de la résidence et de mentionner tout détail favorable que vous avez remarqué pendant votre visite.
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3. Présentation de l’inscription La présentation de l’inscription est le moment où vous convaincrez les vendeurs de vous choisir comme agent inscripteur. C’est votre chance d’expliquer pourquoi ils devraient vous embaucher pour annoncer leur résidence et le prix d’inscription que vous recommandez. Lors du rendezvous d’inscription, vous :







Créez une excellente impression pour bâtir la confiance des vendeurs envers vous en tant que représentant des ventes en immobilier de choix, celui qui vendra leur résidence.







Faites part de votre recommandation de prix, soit le prix d’inscription initial pour leur propriété, celui qui est désigné pour vendre leur demeure dans le moins de temps possible et pour le plus d’argent possible.







Établissez les attentes sur la commercialisation de la résidence et la collaboration avec les vendeurs.



Ensuite, vous examinerez la présentation de l’inscription entière du vendeur. Vous pouvez la parcourir une page à la fois pour apprendre ce qui permet d’offrir une expérience client à valeur ajoutée. Tôt ou tard, vous mémoriserez cette présentation et les scripts connexes au complet. Votre succès en tant que représentant des ventes inscripteur en dépend, comme nombre avant vous l’ont découvert.



Comment utiliser la présentation de l’inscription Lorsqu’il est temps de vous rendre à votre rendez-vous d’inscription, vous donnerez au client la version sans vos notes et pourrez utiliser votre version avec scripts pour vous guider jusqu’à ce que vous l’ayez mémorisée.



Passons concrètement à la présentation de l’inscription du vendeur...



© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



25



26



CONVAINCRE LE VENDEUR



© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



CONVAINCRE LE VENDEUR



© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



27



28



CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes



© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



CONVAINCRE LE VENDEUR



© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



29



30



CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes
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Vos notes
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Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes
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Vos notes
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Vos notes
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Vos notes
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Vos notes
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Vos notes
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Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes
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Ici, vous devez insérer l’analyse des comparables sur le marché que vous avez faite pour votre client potentiel. Nous examinerons l’ACM en détail dans la prochaine session de réflexion.
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Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Vos notes
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Voici l’endroit où vous devez insérer votre entente d’inscription. Voici la documentation que le client potentiel signera pour accepter de travailler avec vous. C’est le but de la présentation de l’inscription. Vous pouvez obtenir une copie de ce document de votre centre d’affaires.
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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Vous devez insérer ici le document de la déclaration du vendeur de votre état. Voici un formulaire que le vendeur doit remplir pour indiquer les problèmes connus avec la propriété ainsi que tout projet de restauration exécuté pendant qu’il était propriétaire. Assurez-vous d’indiquer les lignes directrices de votre état quant au moment où le vendeur doit fournir cette déclaration. Ces renseignements sont utiles, mais ne remplacent pas une inspection par un inspecteur agréé. Vous pouvez obtenir une copie de ce document de votre centre d’affaires.
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Vos notes
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Cette page a été laissée vierge intentionnellement
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À vous la parole : présentation sur l’inscription 1.



Répartissez la classe en groupes de deux.



2.



À tour de rôle, exercez l’entière présentation de l’inscription du vendeur.







Exercer la présentation de l’inscription facilitera l’explication devant des clients potentiels et pourrait faire la différence entre gagner et perdre du client.







Continuez d’exercer cette présentation de l’inscription avec votre partenaire superviseur/de script au cours des prochaines semaines jusqu’à ce que le script devienne naturel et facile pour vous.



Durée : 40 minutes



Découvertes de l’activité







____________________________________________________________







____________________________________________________________







____________________________________________________________
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Remarque au sujet des oppositions Même avec une présentation de l’inscription préparée à la perfection et associée d’un script impeccable et toute la confiance du monde, vous vous buterez probablement à ce que l’on appelle de l’opposition.



« Nous ne sommes pas encore certains. » « Votre commission semble élevée. » « Nous aimerions dormir là-dessus. » « Nous allons rencontrer d’autres représentants des ventes avant de prendre une décision. » « Depuis combien de temps travaillez-vous dans ce domaine? » Les objections sont simplement des commentaires ou des questions du vendeur qui semblent ralentir ou entraver le progrès vers une entente. Vous pouvez les contourner en étant bien préparé! Les oppositions sont des signes d’inquiétudes ou d’incertitude et votre travail consiste à aborder et à apaiser ces préoccupations avec vos connaissances et votre expertise. Les meilleurs représentants aux ventes sont prêts à répondre à des oppositions avant même qu’elles n’arrivent. Il y a d’excellents scripts pour aborder toutes les oppositions communes. Vous en trouverez plusieurs à la fin de cette session de réflexion.



© 2015 Keller Williams Realty, Inc. Ignite v4.1C



CONVAINCRE LE VENDEUR



Tout rassembler 1.



Plan d’action



2.



Préparation pour le prochain cours



3.



Rappels



Plan d’action Récapitulez toutes les affectations d’aujourd’hui et en préparation pour le prochain cours.



Action



Date butoir/échéance



Exercez votre présentation de l’inscription avec un partenaire. Exercez la réponse aux oppositions à la présentation de l’inscription avec un partenaire. Exercez tous les autres scripts avec un partenaire. Faites votre mission pour le prochain cours.



Apportez votre téléphone, votre ordinateur portatif/tablette et votre base de données à tous les cours.
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Préparation pour le prochain cours Préparez-vous pour votre prochain cours en faisant la mission avant la prochaine session de réflexion Ignite prévue. Téléchargez votre Mission pour le prochain cours d’Ignite dans KWUConnect.
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À vous la parole - Préparez-vous Recherche de clients ciblée Chaque jour en classe, vous ferez des appels à des groupes cibles précis. Nous suivrons le processus en trois étapes chaque fois. 1. Préparer – Créez votre liste d’appels pour le prochain cours. 2. Passez à l’action – Les appels en situation réelle seront faits au prochain cours. 3. Entretien – Rédigez des notes pour tous ceux que vous appelez en classe.



Préparer la liste Préparez une liste d’appels pour votre prochain cours où figurent des personnes que vous n’avez pas appelées encore. Ajoutez-y amis et famille et toute référence que vous avez reçue. Nom/Type
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Rappels Quel est le but de la trousse préalable à l’inscription? _____________________________________________________________________ _____________________________________________________________________ _____________________________________________________________________ _____________________________________________________________________



Quels sont les cinq facteurs qui touchent la valeur de votre propriété? 1.



____________________________________________



2.



____________________________________________



3.



____________________________________________



4.



____________________________________________



5.



____________________________________________



Quelles sont les trois phases du processus de vente d’une maison? 1.



____________________________________________



2.



____________________________________________



3.



____________________________________________



Qu’est-ce qui détermine le prix et pourquoi? _____________________________________________________________________ _____________________________________________________________________



Combien de contacts sont dans votre base de données à la fin d’Ignite?________ Combien de contacts avez-vous aujourd’hui? _________
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De la découverte à la réalisation DÉCOUVERTES



Quelles sont vos découvertes?



COMPORTEMENTS



Quels comportements avez-vous l’intention de changer?



OUTILS



Quels outils utiliserez-vous?



RESPONSABILITÉ



Quelle forme prend la responsabilité pour ceci?



RÉALISATIONS



Que ferez-vous?
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CONVAINCRE LE VENDEUR



Améliorez votre apprentissage Regardez dans KWUConnect « Point of Close » avec Dianna Kokoszka et Chris Heller



(4 minutes)



Utilisez des outils Liste de vérification de la visite de la résidence Script de préqualification Établissement des priorités parmi les besoins Mes 10 ententes de service et plus avec le client pour les vendeurs Liste de vérification pour la consultation sur l’inscription



Connexion sur les médias sociaux Page Facebook de Keller Williams - https://www.facebook.com/KellerWilliamsRealty Blogue de KW - http://blog.kw.com/ Inman - http://www.inman.com/ La page Facebook de votre centre d’affaires
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Scripts Opposition du vendeur 1 : Nous avons besoin d’un représentant des ventes avec plus d’expérience Keller Williams est différent. J’ai des partenaires dans mon bureau. Nous partageons les profits dans notre bureau. Lorsqu’une personne gagne un profit, tout le monde en profite également. J’ai donc à mes côtés de nombreux représentants des ventes motivés et de nombreuses années d’expérience qui m’appuient et qui travaillent pour vous. Y a-t-il quelque chose qu’un autre représentant des ventes a dit qu’il ferait et que, pour une raison quelconque, j’ai oublié de mentionner? Ai-je mentionné tout ce que vous souhaitiez entendre? On dirait que vous êtes convaincu que je peux vendre votre maison; allons de l’avant maintenant.



Opposition du vendeur 2 : Nous avons besoin d’y penser Je comprends que vous voulez être confiants. Si vous aviez une confiance totale envers moi, vous ne diriez pas cela. Si vous saviez que je ferais tout ce qui est possible, vous signeriez l’entente. En vérité, on ne peut jamais le savoir. Signons l’entente, et sachez que vous pouvez annuler l’entente avec moi si vous n’êtes pas satisfait.



Opposition du vendeur 3 : Un autre représentant des ventes coûte moins cher Je suis conscient que quelqu’un d’autre travaillera pour moins cher, mais n’oubliez pas que votre représentant des ventes négocie pour vous. S’il ne peut négocier avec vous au sujet de son propre revenu, quelles sont les chances qu’il luttera pour votre argent si un acheteur fait une offre trop basse?



Opposition du vendeur 4 : Pourquoi ne réduisez-vous pas votre commission? Disons que votre patron vous dit ceci : « Je veux que vous fassiez le même travail pour une paie inférieure et vous devrez également travailler plus fort. » Seriez-vous motivé? Non. Je ne suis pas différent. Je devrai travailler fort pour vous, car c’est ce que nous voulons, n’est-ce pas? Vous voulez le plus d’argent possible, pas vrai? Les représentants aux ventes qui baissent leur commission offrent au représentant des ventes de l’acheteur moins d’argent également. Il serait bon d’offrir le meilleur incitatif possible au représentant des ventes de l’acheteur, n’est-ce pas?
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Opposition du vendeur 5 : Pourquoi devrions-nous payer? Est-ce que vous avez déjà vécu une situation où vous avez acheté quelque chose pour moins cher, en pensant faire une bonne affaire, uniquement pour vous rendre compte que ce n’était pas le cas et que vous avez dû le remplacer et dépenser plus? La qualité est durable. Elle offre une valeur. Cette situation est-elle si différente? Je ne crois pas.
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Corrections/journal des suggestions d’Ignite Votre nom : ________________



Numéro de page



Centre d’affaires : _______________



Date : _______



Changement



Numériser et envoyer par courriel des corrections ou des changements au cours à : [email protected]. Ou envoyer par la poste à : Keller Williams University 1221 South MoPac Expressway, Suite 400 Austin, Texas 78746
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