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Etre inscrit est une étape. Savoir utiliser I'inscription, c'est
ce quivous aide avendre.

Traduit par 1A



AVANT DE COMMENCER

Mettre votre
propriéte sur
Centris peut
donner
I'impression que la
vente commmence.

L'inscription n'est que le début.

Votre propriété devient visible pour les gens qui cherchent dans le marché
immobilier professionnel. Les acheteurs peuvent la trouver. Les courtiers peuvent la
trouver. Votre prix demandé, vos photos, votre description et I'information sur la
propriété travaillent maintenant ensemble, en public.

Mais étre inscrit ne vend pas la propriété alui seul.

Vous avez encore des décisions a prendre. Les acheteurs doivent encore voir la
propriété. Les questions doivent trouver réponse. Les visites doivent avoir lieu. Les
commentaires doivent étre compris. Et parfois, le marché vous dit quelque chose
que vous n'attendiez pas.

Ce guide explique ce qui se passe avant que votre propriété soit en ligne, ce qui se
passe une fois que les acheteurs commencent a la voir et ce que vous pouvez faire
pour garder le contréle de votre vente.

Votre inscription place votre
propriété dans le marché. Ce que
vous faites de cette occasion compte
toujours.

Guide Inscription sur Centris Traduit par 1A
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CHAPITRE UN

Que veut
réellement dire
iInscrire votre
propriéete ?

Une inscription, c'est plus qu'une annonce.

Lorsque votre propriété est inscrite par l'intermédiaire d'un courtier immobilier,
I'information sur la propriété est recueillie, vérifiée et préparée pour le marché. Les
documents de courtage sont remplis. Un prix demandé est choisi. L'inscription est
rédigée. Les photos et l'information sur la propriété sont rassemblées.

Information Documents Prixdemandé Inscription Photos +
recueillie remplis choisi rédigée information EN LIGNE

Puis la propriété est mise en ligne.

C'est la partie que voient les propriétaires.

Mais beaucoup de choses se passent avant ce moment.

1- Que veut réellement dire inscrire votre propriété ? Traduit par 1A



QUE VEUT REELLEMENT DIRE INSCRIRE VOTRE PROPRIETE ?

Voyez l'inscription comme un ensemble
Un acheteur ne voit pas d'abord votre maison.

Il voit habituellement de I'information a son sujet.

Prix Photos Caractéristiques
Que demandez-vous ? De quoi la propriété a-t- Quelle est sa superficie
elle I'air, quelle ? Que comprend-elle ?
impression donne-t-elle Comment est-elle
? ameénageée ?
Description Emplacement
Que devrait comprendre Ou se trouve-t-elle et
I'acheteur au sujet de la qu'y a-t-il autour ?
propriété ?

Tous ces éléments aident un acheteur a décider s'il passe a l'étape suivante.

Avant méme qu'une personne franchisse votre porte

d'entrée, votre inscription a déja commencé a
susciter— ou a perdre — son intéret.

1- Que veut réellement dire inscrire votre propriété ? Traduit par 1A 5



QUE VEUT REELLEMENT DIRE INSCRIRE VOTRE PROPRIETE ?

Centris y joue un role important

Centris présente votre propriété aux acheteurs qui cherchent dans le marché
immobilier professionnel.

Cette portée compte.

— — 0QQ

ACHETEURS QUI CHERCHENT

VOTRE INSCRIPTION

Mais portée et vente, ce n'est pas la méme chose.

Une inscription peut créer une occasion pour les acheteurs de trouver votre
propriété. Elle ne peut pas faire en sorte qu'ils I'aiment, qu'ils acceptent le prix ou
qu'ils présentent une promesse d'achat.

Cette distinction compte tout au long de ce guide.

Centris crée la visibilité. Le marché décide de ce qui en

découle.

1- Que veut réellement dire inscrire votre propriété ? Traduit par 1A 6
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Qu'est-ce qui doit
étre pret avant la
mise en lighe ?

La mise en ligne ne devrait pas étre le moment ou vous découvrez ce
qui manque.
Avant |la publication d'une inscription, le courtier et le propriétaire ont besoin d'assez

d'information pour présenter la propriété avec exactitude et mener a bien le
processus de courtage.

Une partie de cette Une partie vient des

. . . registres et des Une partie vient du
information vient . .
documentsde la travail du courtier.
du vendeur. I
propriéte.
VOTRE PARCOURS DE PREPARATION
1 Votre propriété 2 Vosdocuments 3 Vosdéclarations
4 Réparations 5 Dese’ncombfement 6 Miseenvaleur
et présentation
Préparation aux Documentsde Photos et plan
7 8 9 e
photos courtage d'étage

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit parlA



a QU'EST-CE QUI DOIT ETRE PRET AVANT LA MISE EN LIGNE ?

VOTRE PROPRIETE VOS DOCUMENTS

e Votre propriété
Commencez par la propriété elle-méme.

Le courtier doit comprendre ce qui est inscrit : le type de propriété, les piéces, les
caracteéristiques, les améliorations, les systemes, les inclusions et exclusions, le
stationnement, le rangement et les autres détails pertinents.

Le but est simple :

Linscription publique devrait décrire la propriété avec exactitude.

e Vos documents

Selon la propriété, les documents pertinents peuvent comprendre, par exemple, le
certificat de localisation, 'information sur les taxes municipales et scolaires, les
factures ou permis de travaux importants, les documents de copropriété, les baux
ou l'information sur I'équipement loué plutét que possedeé.

Toutes les propriétés n'ont pas les Tous les documents ne
mémes documents. s'appliquent pas atoutes les
propriéteés.

Mais attendre qu'un acheteur demande quelque chose d'important est rarement
le moment le plus facile pour commencer a le chercher.

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit par 1A



a QU'EST-CE QUI DOIT ETRE PRET AVANT LA MISE EN LIGNE ?

VOS DECLARATIONS

[
3
Votre courtier doit aussi savoir ce que vous savez sur la propriété.
Des dégats d'eau passés, des réparations, des vices, des
rénovations, des réclamations d'assurance ou d'autres faits
importants ne devraient pas apparaitre pour la premiére fois quand
un acheteur les découvre.
Pour la plupart des propriétés, vous remplirez le
formulaire Déclarations du vendeur sur I'immeuble
avec votre courtier au moment de signer votre
contrat de courtage. Répondez-y honnétement et
au meilleur de votre connaissance. Si vous
apprenez quelque chose de nouveau plus tard,
informez-en votre courtier.
Le but n'est pas de faire paraitre votre propriété parfaite. C'est de
vous assurer que l'information importante est déclarée
honnétement dés le départ.
-

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit par 1A



a QU'EST-CE QUI DOIT ETRE PRET AVANT LA MISE EN LIGNE ?

DESENCOMBREMENT

REPARATIONS :
ET PRESENTATION

e Réparations : que devriez-vous vraiment réparer
2

Vendre ne veut pas automatiquement dire rénover.

COMMENCEZ ICI REFLECHISSEZ-Y A DEUX FOIS
Commencez par ce qui semble brisé, Soyez plus prudent avant de
inachevé ou négligé. De petits dépenser beaucoup pour améliorer
problemes peuvent amener les quelque chose simplement parce
acheteurs a se demander ce qui que c'est démodé.

d'autre n'a pas été entretenu.

[ I Réparerun probléme ne veut pas dire que vous n'avez plus aledéclarer. j

Réparez ce qui semble négligée. Réfléchissez a deux
fois avant d'améliorer quelque chose simplement
parce que c'est démodé.

e Désencombrement et présentation

Les acheteurs doivent pouvoir voir la propriété, pas tout ce que vous posseédez.

Dégagez les comptoirs encombrés.

Retirez des meubles si une piéce semble al'étroit. Rangez les objets du quotidien.
Nettoyez a fond. Laissez entrerlalumiére. Réglez les odeurs.

Donnez al'entrée et a I'extérieur un air bien entretenu.

Le but n'est pas d'effacer votre personnalité. C'est de rendre la propriété plus facile
a comprendre pour un acheteur.

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit par 1A 10



a QU'EST-CE QUI DOIT ETRE PRET AVANT LA MISE EN LIGNE ?

PREPARATION AUX

MISE EN VALEUR PHOTOS

e Avez-vous besoin de mise en valeur ?

Parfois, la mise en valeur aide un acheteur a comprendre une piece et peut
ameéliorer les photos.

Cela ne veut pas dire que chaque propriété a besoin d'une mise en valeur
professionnelle.

Parfois, réorganiser les meubles, en retirer quelques-uns et bien nettoyer fait
I'essentiel du travail.

a Préparation aux photos

Avant I'arrivée du photographe, regardez la propriété avec les yeux de
I'appareil photo.

|:| Faites les lits. D Dégagez les comptoirs de la cuisine et
de la salle de bains.

(O Rangezles ordures, le recyclage et les (O Assurez-vous que les lumiéres

objets du quotidien. fonctionnent.
(J ouvrez ou ajustez les stores et les (0 Déplacez les voitures lorsqu'elles
rideaux selon la piéce. nuisent aux photos de I'extérieur.

(0 Rangezl'entrée, la cour, le balcon ou
les espaces extérieurs photographiés.

Un peu de préparation peut aider les acheteurs a voir la propriété plutét que les
objets qui I'entourent.

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit parlA 11



a QU'EST-CE QUI DOIT ETRE PRET AVANT LA MISE EN LIGNE ?

DOCUMENTS DE
COURTAGE

Vos documents de courtage

Inscrire avec un courtier veut dire signer un contrat de
courtage.

Votre courtier prépare et explique les formulaires de I'OACIQ utilisés pour votre
inscription et examine l'information et les documents sur la propriété que vous
fournissez.

Ne les traitez pas comme de la paperasse qu'on parcourt en cliquant.

1 Demandezce que vous signez.

2 Demandez a quoi vous vous engagez.
3 Demandez ce que fera votre courtier.
4 pemandezce que vous ferez.

S5 Demandez ce qui arrive si vous trouvez I'acheteur vous-
méme.

6 Demandez ce quiarrive quand une promesse d'achat est
présentée.

Siun document influence la facon dont votre
propriété sera vendue, comprenez-le avant de le
signer.

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit par 1A 12



a QU'EST-CE QUI DOIT ETRE PRET AVANT LA MISE EN LIGNE ?

PHOTOS ET PLAN D'ETAGE

e Vos photos et votre plan d'étage

Les acheteurs verront souvent  La photographie fait donc Un plan d'étage aide les

vos photos avant de lire partie du processus de acheteurs a comprendre

presgue quoi que ce soit vente; ce n'est pasdela comment la propriété

d'autre. décoration. s'organise avant de décider de
la visiter.

Planifiez les photos avant le lancement

Les photos professionnelles — et un plan d'étage, s'il y en a un — devraient étre prévues
assez tét pour choisir et vérifier le matériel avant la publication de I'inscription.

Confirmez quiréserve le photographe, qui paie et quels fichiers sont inclus avant
le début du travail.

Votre courtier vérifie les images choisies et les caractéristiques de la propriété pour s'assurer
de leur exactitude, de leur cohérence et de leur pertinence pour l'inscription.

Ayez le matériel final de I'inscription prét avant le lancement.

La mise en lighe est lalighe d'arrivée de

la préparation — pas son point de départ.

2 - Qu'est-ce qui doit étre prét avant la mise en ligne ? Traduit par 1A 13
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CHAPITRE TROIS

Votre prix demandeé
vous place dans un
marche

La valeur de votre propriété et votre prix demandé ne sont pas la
méme chose.

Nous avons expliqué cette distinction dans le guide Evaluation par le courtier.
Maintenant, elle compte pour une autre raison.

Une fois votre propriété inscrite, le prix demandé aide a déterminer a quelles
autres propriétés les acheteurs la comparent.

Un acheteur qui magasine autour de votre prix ne regarde pas votre propriété en
vase clos.

Il voit des choix.

Votre propriété pourrait étre comparée a:

. une propriété plus grande, plus loin;

une propriété rénovée sur un terrain plus petit;
une propriété semblable avec garage;

Votre propriété
une propriété moins chere qui demande des travaux;

une propriété plus chére qui semble offrir davantage.

C'est votre concurrence.

3 - Votre prix demandé vous place dans un marché Traduit par 1A 14



a VOTRE PRIX DEMANDE VOUS PLACE DANS UN MARCHE

Votre prix demandé change les propriétés
auxquelles la votre est comparée

Imaginez que votre propriété mérite d'étre considérée dans un certain segment du
marché.

FIXEZ LE PRIX DANS UNE
FOURCHETTE

AUGMENTEZ LE PRIX DEMANDE . .

Fixez |le prix dans une fourchette, et les acheteurs pourraient la comparer a des
propriétés semblables a la votre.

Augmentez le prix demandé, et la concurrence peut changer.
L'acheteur peut alors s'attendre a davantage.

Plus d'espace. Un meilleur état. Un autre emplacement. Un sous-sol aménagé. Un
garage. Un plus grand terrain. Tout ce que ce marché offre au méme prix.

Les acheteurs ne se demandent pas seulement: «
Est-ce que j'aime cette propriété ? » lis se demandent

aussi: « Est-ce que je I'aime plus que mes autres
choix? »

3 - Votre prix demandé vous place dans un marché Traduit par 1A 15



a VOTRE PRIX DEMANDE VOUS PLACE DANS UN MARCHE

Votre courtier conseille. Vous décidez.

Conseiller sur le prix fait partie du travail du courtier.

Le courtier peut vous montrer les preuves du marché, expliquer la concurrence et
discuter des compromis des différents choix de prix.

Mais le prix demandé est votre décision.

La question utile n'est donc pas simplement :

C'EST PLUTOT:
« Quel prix est-ce que
jeveux?»

comparer ? »

o Em o Em o Em mm mm Em mm omm oEm oEm
L VUG RS U R U R g

o mm m mm o mm e mm mm mm mm Em Em o Em Em Em e Em Em Em Em o Em e

C'est une bien meilleure fagon de penser votre entrée dans le marché.

3 - Votre prix demandé vous place dans un marché Traduit par I1A

« A ce prix, a quoiles
acheteurs vont-ils me

16



123°5678

CHAPITRE QUATRE

Ce queles

acheteurs voient

réellement

Les propriétaires connaissent leur propriété.
Les acheteurs connaissent l'inscription.

Cette différence est facile a sous-estimer.

vVous

Vous connaissez la lumiére du matin
dans la cuisine.

Vous savez que le sous-sol est plus
chaleureux qu'il n'y parait sur les
photos.

Vous savez pourquoi vous avez rénoveé
la salle de bains.

Vous savez que larue est tranquille
apres I'heure de pointe.

4 - Ce que les acheteurs voient réellement

L'ACHETEUR

Un acheteur qui fait défiler les
inscriptions ne sait encore rien de tout
cela.

Il prend ses décisions a partirde ce
qu'ilasousles yeux.

Traduit par 1A 17



CE QUE LES ACHETEURS VOIENT REELLEMENT

LE PARCOURS DE L'ACHETEUR

o D'abord : larecherche

L'acheteur a des critéres.
Prix. Secteur. Chambres. Type de propriété. Caractéristiques.

Votre propriété apparait dans cette recherche, ou non.

e Ensuite : la premiére impression
L'acheteur voit une photo, un prix demandé et l'information de base sur la
propriété.
Il continue peut-étre de faire défiler.

Il s'arréte peut-étre.

e Ensuite : la comparaison

Il ouvre plusieurs inscriptions.
Votre propriété est maintenant en concurrence.

L'acheteur peut comparer les photos, I'état, la superficie, 'aménagement,
I'emplacement, les taxes, les caractéristiques et le prix demandé.

e Ensuite : la décision
Est-ce que cavautla peine d'aller la voir en personne ?

C'est I'un des principaux roles d'une inscription.
Pas de conclure la vente.

De mériter I'étape suivante.

Une bonne inscription aide le bon
acheteur a décider: « Je veux voir
cette propriéete. »

4 - Ce que les acheteurs voient réellement Traduit par 1A 18



CE QUE LES ACHETEURS VOIENT REELLEMENT

L'exactitude compte aussi

Il y a une autre raison de préparer l'inscription avec soin.

Il s'agit d'information sur une véritable propriété, dans une véritable transaction.

Les caractéristiques Les faits importants Les photos ne

ne devraient pas ne devraient pas devraient pas

étre exagérées. étre devinés. donnerune
impression
trompeusedela
propriété.

Le but n'est pas de faire paraitre chaque propriété parfaite.

Le but est de bien présenter la propriété et avec exactitude.

Une bonne inscription attire I'attention. Une information

exacte aide cette attention a survivre ala visite.

4 - Ce que les acheteurs voient réellement Traduit par 1A 19
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CHAPITRE CINQ

Commentles
acheteurs, les
demandes et les
visites vous
parviennent

Une fois votre propriété visible, les gens ont besoin d'un moyen de donner suite a
leur intérét.

Dans une vente avec courtier inscripteur, une demande peut parvenir au courtier
inscripteur, passer par le courtier de I'acheteur ou arriver au vendeur par une
connaissance personnelle.

L'important est de garder chaque demande a l'intérieur d'un seul processus
clair et coordonné.

Communique avec le Passe par son propre Communique directement
courtierinscripteur courtier e avec le vendeur
C ] ] I
1 Un acheteur communique avec le courtier
inscripteur
Il peut appeler a partir de l'inscription. Il peut demander plus d'information.

Il peut demander une visite.

Le courtier inscripteur répond, précise la situation de I'acheteur et explique la
prochaine étape.

ET ENSUITE
Le courtier coordonne la demande et toute visite selon le contrat de
courtage et les regles applicables.

- J

5 - Comment les acheteurs, les demandes et les visites vous parviennent Traduit par 1A 20



a COMMENT LES ACHETEURS, LES DEMANDES ET LES VISITES VOUS PARVIENNENT

[ )
2 Un acheteur a son propre courtier

Ce courtier représente I'acheteur ou travaille avec lui et demande normalement
de l'information ou une visite par l'intermédiaire du courtier inscripteur.

ET ENSUITE
Les courtiers coordonnent la visite. Vous préparez la propriété et
donnez acces de lafacon déja convenue avec votre courtier.

)
\

Quelqu'un communique directement avec le
vendeur

Un voisin, un ami, un collégue ou un acheteur peut vous aborder aprés avoir
appris que la propriété est a vendre.

ET ENSUITE
Avant d'organiser une visite ou de discuter de modalités,
communiquez avec votre courtier. Il peut préciserla

représentation, les responsabilités et la prochaine étape
appropriée selon votre contrat.

Trois parcours. @ S
Une propriéte. e

5 - Comment les acheteurs, les demandes et les visites vous parviennent Traduit parlA 21



a COMMENT LES ACHETEURS, LES DEMANDES ET LES VISITES VOUS PARVIENNENT

Q Un acheteur peut communiquer avec le courtier
inscripteur.

Q Un acheteur peut passer par son propre courtier.

e Un acheteur peut joindre directement le vendeur.

Différents chemins peuvent mener a la méme propriété. Le processus reste
plus clair quand les demandes, les visites et les suivis sont coordonnés avec

le courtier inscripteur.

Chaque visite est une information
Une visite n'est pas seulement une occasion de recevoir une promesse d'achat.

Elle vous dit aussi quelque chose.

2

Les acheteurs viennent-ils ? Les bons acheteurs viennent-ils ?

? Les gens sont-ils intéressés sans passer ? Les mémes objections reviennent-elles ?
al'action ?

2

Y a-t-il de la confusion sur un élément de Les acheteurs choisissent-ils a répétition
l'inscription ? une autre propriété ?

Une visite vous en dit trés peu. Les tendances vous en disent plus.

Ne réagissez pas trop a une seule opinion. Soyez attentif

quand le marché commence a se répéter.

5 - Comment les acheteurs, les demandes et les visites vous parviennent Traduit par 1A 22
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Votre propriéte est
en lighe. Surveillez
maintenantle
marche.

La mise en ligne donne l'impression d'une ligne d'arrivée.
Ce n'en est pas une.

Vous obtenez enfin de l'information qui n'existait pas avant :

Comment le marché réagit-il a votre propriété ?

Cette information peut se manifester de différentes facons.

SUR VOTRE PROPRIETE

7. Demandes 2 Visites )

Les gens posent-ils des

questions sur la propriété
?

Les acheteurs sont-ils
préts a venir la voir ?

SUR LE MARCHE QUI L'ENTOURE

Commentaires

Que disent les gens
apres leur visite ?

4 Concurrence 5 Ventes 6
Quelles nouvelles Quelles propriétés
propriétés arrivent sur le concurrentes se vendent
marché ? réellement ?

Délai

Depuis combien de
temps votre propriété est-
elle offerte,
comparativement aux
propriétés que
choisissent les acheteurs
P

6 - Votre propriété est en ligne. Surveillez maintenant le marché. Traduit parlA 23



a VOTRE PROPRIETE EST EN LIGNE. SURVEILLEZ MAINTENANT LE MARCHE.

Aucun de ces chiffres ne devrait étre lu isolément.

Quelques jours Un commentaire Un visiteur

tranquilles ne veulent négatif ne veut pas dire enthousiaste ne veut
pas automatiquement que vous devez pas dire qu'une

dire que le prix n'est rénover. promesse d'achat s'en
pas le bon. vient.

Cherchezles tendances.

Que vous dit le marché ?
e Les acheteurs trouvent-ils la propriété ?

Sinon, il peut y avoir un probléme de visibilité, de positionnement ou de
marché a comprendre.

Les acheteurs visitent-ils la propriété ?

Siles gens voient I'inscription sans vouloir visiter, un élément de I'offre ne
fait peut-étre pas assez bien concurrence.

e Les acheteurs visitent-ils sans aller plus loin ?

Linformation change alors encore. Le prix, I'état, la présentation,
l'aménagement, la concurrence ou une autre objection peuvent influencer
la décision.

6 - Votre propriété est en ligne. Surveillez maintenant le marché. Traduit parlA

24



a VOTRE PROPRIETE EST EN LIGNE. SURVEILLEZ MAINTENANT LE MARCHE.

C'est pourquoi les rapports d'activité et les mises a jour du marché comptent.

Ils vous donnent quelque chose de mieux que des suppositions.

Votre inscription dit au marche que
votre propriété est a vendre. La

réaction vous dit ce que le marché en
pense.

Ne courez pas apres chaque réaction

Le but n'est pas de changer quelque chose chaque fois qu'une personne n'aime pas
la propriété.

Aucune propriété ne convient a tous les acheteurs.
Demandez-vous plutét :

Est-ce I'opinion d'une seule personne, ou une tendance
qui se dessine ?

C'est la différence entre un commentaire et une information utile sur le marché.

Réagissez aux tendances, pas au bruit

Examinez avec votre courtier les commentaires répétés, I'activité des visites, les
inscriptions concurrentes et les ventes récentes. Décidez ensuite si l'inscription n'a
besoin d'aucun changement, d'une meilleure présentation ou d'un ajustement plus
important.

6 - Votre propriété est en ligne. Surveillez maintenant le marché. Traduit parlA 25
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CHAPITRE SEPT

Garder votre
inscription efficace

Publier lI'inscription n'est pas la fin du travail.

L'information peut changer. Les visites demandent de la préparation. La réaction
des acheteurs doit étre examinée dans son contexte.

Une inscription utile reste exacte, préte et attentive au marché.

PENDANT QUE LA PROPRIETE EST SUR LE MARCHE

1 Gardezl'informationajour

2 Préparez chaque visite

Examinez les résultats al'aide de
preuves

7 - Garder votre inscription efficace Traduit par IA 26



GARDER VOTRE INSCRIPTION EFFICACE

1 Gardezl'information ajour

Les acheteurs devraient voir la propriété telle qu'elle est maintenant — pas
telle qu'elle était lors de la premiére rédaction de I'inscription.

Prix et Faits surla Disponibilité
modalités propriéeté Gardez les

Mettez & jour les Corrigez les erreurs instructions de visite
changements au prix et signalez et les modalites
demandé, aux rapidement les d'acces realistes et a
inclusions, aux changements jour.

exclusions ou aux importants, les

détails d'occupation. nouvelles réparations

ou les nouvelles
informations.

Informez votre courtier quand quelque chose change

L'inscription ne peut rester exacte que siles personnes qui la tiennent a jour ont
I'information actuelle.

Une information périmée crée de la
confusion. Une information a jour
protege la confiance.

7 - Garder votre inscription efficace Traduit par 1A
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GARDER VOTRE INSCRIPTION EFFICACE

2 Préparezchaque visite

La visite est le moment ou l'inscription rencontre la vraie propriété.

Avant Pendant Apres
® Confirmez 'acceés ® Suivezle plan ® Remettezla
et I'heure. d'acces convenu propriété en ordre
avec votre pour la prochaine
® Rangez les pieces courtier. visite.
gue les acheteurs
verront. ® |aissez aux ¢ Notez tout ce quia
acheteurs assez nui a l'acces ou a
® Allumezles d'espace pour la présentation.
lumiéres et régleZ bien regarder_
la température. e Examinezles
® Evitezles commentaires dés
® Mettez en securite changements de qu'ils sont
les animaux, les derniére minute disponibles.
ObjetS de valeur et qu| créentdela
les documents confusion.
personnels.

L'état que voient les acheteurs devrait appuyer— et non contredire —
les photos et I'information qui les ont amenés jusqu'a votre porte.

7 - Garder votre inscription efficace Traduit par IA



GARDER VOTRE INSCRIPTION EFFICACE

3 Examinezlesrésultats al'aide de preuves

Un examen utile consideére plusieurs signaux ensemble plutét que de traiter
un commentaire ou une semaine tranquille comme tout le marché.

Demandes

Les gens posent-ils des questions
ou demandent-ils plus d'information

?

Tendances des
commentaires

Les mémes préoccupations

reviennent-elles d'une visite a 'autre

Visites

Les acheteurs intéressés passent-
ils a I'étape suivante en visitant ?

Concurrence

Qu'est-ce qui a éteé inscrit, a change
de prix ou s'est vendu autour de
votre propriété ?

?
4 N\ [ N\ [ N
Maintenir Améliorer Repositionner
Les preuves appuient La présentation ou Le prix ou la stratégie
I'approche actuelle. I'information demande demande un examen
de I'attention. plus large.
. J U J U J

7 .

Examinez les preuves avec votre courtier. Décidez

ensuite de ce que les preuves appuient réellement.

Garder votre inscription efficace
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AVANT DE PARTIR

Avant de mettre votre
propriéteé sur le marche,
retenez ces cinq choses.

1

5

Une inscription, c'est plus qu'une publication.
L'information sur la propriété, les documents, le prix, les photos et la présentation se
rejoignent avant la mise en ligne.

Votre prix demandé change votre concurrence.
Les acheteurs comparent votre propriété avec les autres choix qui s'offrent a eux.

L'inscription doit mériter la visite.

La plupart des acheteurs découvrent votre propriété par l'information et les photos avant
méme d'en franchir la porte.

Laréaction du marché est une information.

Les demandes, les visites, les commentaires, la concurrence et le délai peuvent vous aider a
comprendre comment les acheteurs réagissent.

Une inscription en lighe doit quand méme étre gérée.
Gardez I'information a jour, préparez les visites et examinez les preuves avec votre courtier.

Sivous comprenez ces cing choses, Centris
devient plus qu'un endroit ou votre propriété
apparait.

Vous comprenez commentl'inscription s'inscrit
dans lavente. >
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1 2 3 4 5 6 7 a

CHAPITRE HUIT

Votre Inscription sur
Centris
Go.Prop.Immo

Tout ce que vous venez de lire, c'est la fagon dont nous croyons qu'une
inscription sur Centris devrait fonctionner.

C'est donc ainsi que nous avons congu la nétre.

Votre courtier prépare et tient a jour I'inscription sur Centris, examine
I'information et les documents sur la propriété, vous conseille sur le prix et
coordonne les demandes et les visites qui découlent de l'inscription.

Vous restez actif dans la vente : vous préparez la propriété, fournissez
I'information et les photos requises, prenez les décisions et choisissez de
faire ou non de la promotion supplémentaire.

Le travail est clairement partageé.

Votre courtier gere l'inscription sur Centris et coordonne les demandes et les visites.

Si quelqu'un communique directement avec vous au sujet de la propriété, dirigez-le
vers votre courtier avant d'organiser une visite ou de discuter de modalités.

Votre propriéte. Votre vente.
A votre facon.

( Découvrez notre Inscription sur Centris = )

gopropimmo.com/centris-listing

8 - Votre Inscription sur Centris Go.Prop.Immo Traduit par 1A
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GO.PROP.IMMO

LES TROIS GUIDES

GO.PROP.IMMO GUIDE 10F 3

Broker's
Evaluation
Guide

Know what your home could sell for
— and understand why.

GUIDE 1
Votre propriété et sa valeur

GO.PROP.IMMO GUIDE 2 0F 3

.
Centris
Listing Guide
Understand how your home goes to

market —and what selling it yourself
actually involves.

Getting listed is one step. Knowing how to use the listing is
what helps you sell.

j

GUIDE 2
La mise en marché

Go.Prop.Immo - Richard Sholzberg, courtierimmobilier résidentiel -

Keller Williams Prestige, agence immobiliere

Premiere édition - octobre 2026 - © 2026 Go.Prop.Immo
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Offer-to-
Notary Guide

Understand what happens when a
buyer becomes a real transaction.

Getting an offeris one moment. Getting the sale safely from
offer to notary is the work that follows.

-

GUIDE 3
De I'offre au notaire

kw PRESTIGE

KELLERWILLIAMS.

AGENCE IMMOBILIERE



