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Qui suis-je ? 

Je suis Jonathan VOOGT, coach immobilier depuis plus de 5 ans. 

Fort d’une expérience dans l’immobilier depuis plus de 15 ans, j’ai rapidement montré 

l'importance croissante du marketing digital. 

Passionné par l'immobilier et les outils digitaux, je me suis rapidement rendu compte que 

derrière chaque transaction, chaque contrat et chaque annonce, il y a une histoire humaine. 

Notre métier est d'humain avant tout, centré sur des relations, des émotions, et la création de 

liens authentiques. 

Cependant, avec l'évolution rapide de la technologie, j'ai aussi compris l'importance de s'adapter 

et d'innover pour répondre aux attentes changeantes des clients et du marché. 

Mon parcours m'a fait prendre conscience de l'importance croissante du marketing digital, en 

particulier du potentiel de plateformes comme Facebook. 

J'ai donc choisi de me spécialiser dans les outils en ligne pour aider les professionnels de 

l'immobilier à maximiser leur présence en ligne et à rentrer davantage de mandats grâce à des 

outils numériques pertinents.. 

Au fil des années, j'ai eu la chance de travailler avec de nombreux agents immobiliers, 

m'efforçant toujours de partager des techniques et des stratégies adaptées à notre époque. 

Mon objectif n'a jamais été de révolutionner le secteur, mais plutôt d'aider chaque agent à 

trouver sa place dans le paysage numérique et à optimiser vos ressources. 

L'expérience m'a enseigné que chaque professionnel est unique, avec ses propres forces et défis. 

J'essaie donc d'adapter mes conseils à chaque situation, en mettant l'accent sur la pratique et la 

mise en œuvre concrète. 

Si vous recherchez un accompagnement pour mieux naviguer dans le monde du marketing 

digital immobilier, je serais ravi de partager avec vous ce que j'ai appris au fil des années. 
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Préface 

À une époque où le numérique façonne presque tous les aspects de notre quotidien, la manière 

dont nous abordons le commerce et les affaires évolue à une vitesse vertigineuse. 

L'immobilier, ce secteur autrefois dominé par des poignées de mains fermes, des visites sur site 

et des publicités dans les journaux locaux, n'échappe pas à cette transformation. 

En tant qu'agent immobilier, s'adapter à ce nouvel écosystème peut sembler une tâche 

herculéenne. 

Comment naviguer dans ce vaste océan du numérique ? Où investir son temps et ses ressources 

pour obtenir un rendement optimal ? 

La réponse, étonnamment, peut se trouver dans une plateforme que la plupart d'entre nous 

consultons quotidiennement : Facebook. 

L'objectif n'est pas simplement de vous apprendre à publier des annonces ou à créer une page, 

mais de vous offrir une stratégie complète pour transformer votre présence sur Facebook en un 

outil puissant de génération de mandats. 

Que vous soyez un agent immobilier débutant, curieux de savoir comment établir une présence 

solide sur les médias sociaux, ou un vétéran cherchant à adapter vos méthodes traditionnelles à 

l'ère du numérique, ce livre est conçu pour vous. 

En combinant les bases fondamentales de l'utilisation de Facebook avec des stratégies avancées 

spécifiques au secteur immobilier, nous explorerons ensemble comment maximiser votre 

impact et établir une véritable connexion avec votre audience. 

La route vers la réussite numérique est parsemée d'apprentissages, d'ajustements et, oui, parfois 

d'échecs. 

Mais avec les outils et les connaissances partagés dans ce livre, je suis confiant que vous serez 

équipé pour relever les défis du marketing immobilier à l'ère de Facebook. 

Plongez dans ces pages avec un esprit ouvert, une volonté d'apprendre, et préparez-vous à 

transformer votre approche du marketing immobilier. 

Au plaisir de vous accompagner dans ce voyage numérique. 

Jonathan VOOGT 
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Introduction 

L'importance de Facebook dans l'immobilier moderne 

Comme je l'ai constaté à maintes reprises dans ma carrière, notre monde moderne évolue 

rapidement vers une dépendance accrue au numérique. 

Vous, en tant qu'agent immobilier, êtes confronté à un choix crucial : s'adapter ou risquer de se 

laisser dépasser. 

J'ai découvert que Facebook, avec ses milliards d'utilisateurs actifs, est un acteur central de cette 

transformation numérique. 

Pourquoi est-il si essentiel dans l'immobilier moderne ? Laissez-moi vous le détailler. 

Grâce à Facebook, j'ai constaté que vous pouvez cibler vos prospects de manière chirurgicale. 

Je suis toujours émerveillé par les outils de publicité sophistiqués de Facebook. 

Vous pouvez désormais cibler précisément vos annonces en fonction de critères spécifiques, 

augmentant ainsi les chances de toucher le bon public. 

Contrairement aux méthodes traditionnelles, Facebook offre un espace d'interaction. 

Vous pouvez engager des conversations en temps réel, organiser des visites virtuelles, et même 

recevoir des témoignages spontanés. 

Je crois fermement que Facebook est un levier pour construire votre marque personnelle locale 

et toucher les bons vendeurs. 

Comme je le souligne dans mon livre : «Agent immobilier connecté : Maitrisez le blogging et 

le SEO, » en partageant des contenus pertinents, vous solidifiez votre position en tant qu'expert, 

inspirant confiance à vos clients potentiels. 

Comparé aux méthodes traditionnelles, Facebook est d'une rentabilité exceptionnelle. 

Vous pouvez obtenir un ROI bien plus avantageux pour une fraction du coût. 

Un des avantages que j'apprécie le plus avec Facebook est sa flexibilité. 

Si une annonce ne donne pas les résultats escomptés, vous pouvez facilement la modifier, 

offrant une réactivité que les méthodes traditionnelles ne peuvent égaler. 

Grâce à ses outils, vous avez maintenant le pouvoir de toucher, d'engager et de convertir votre 

public de manière plus efficace que jamais. 
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Pourquoi chaque agent immobilier devrait considérer Facebook 

comme un outil essentiel ? 

Dans mon parcours au cœur du marketing digital et de l'immobilier, j'ai identifié une tendance 

claire : l'importance capitale de Facebook pour accroitre votre notoriété sur votre zone de 

chalandise. 

Si vous vous interrogez, en tant qu'agent immobilier local, sur la pertinence de Facebook, voici 

ce que j'ai découvert : 

Connexion avec la communauté : Facebook vous permet d'être au cœur de votre communauté 

locale. Vous pouvez rejoindre des groupes locaux, participer à des discussions et vous 

positionner comme un expert de proximité. 

Ciblage géolocalisé : Grâce à ses outils de ciblage, Facebook vous donne la possibilité de 

diriger vos annonces précisément vers les habitants de votre région ou de votre ville. Ainsi, vos 

propriétés sont mises en avant devant un public local intéressé. 

Événements locaux : Organisez des événements comme des portes ouvertes ou des visites 

virtuelles et promouvez-les directement sur Facebook pour attirer une audience locale. 

Recommandations et témoignages : Les gens aiment partager leurs expériences. Encouragez 

vos clients satisfaits à laisser des témoignages et des recommandations sur votre page Facebook. 

Cela renforce votre crédibilité auprès de la communauté locale. 

Partenariats locaux : Collaborez avec d'autres entreprises locales sur Facebook, qu'il s'agisse 

de boulangeries, de cafés ou d'autres commerçants, pour des promotions croisées et pour 

renforcer votre présence locale. 

Réactivité aux besoins locaux : Grâce aux retours d'analyse de Facebook, vous pouvez adapter 

rapidement vos annonces et vos publications pour refléter les tendances et les besoins locaux. 

Dans un marché immobilier local, négliger Facebook serait passer à côté d'un canal de 

communication directe avec votre cible et donc de contacts en vue de rentrer des mandats. 

Cette plateforme offre une opportunité unique d'ancrer votre marque dans le paysage local, de 

renforcer votre présence et de vous positionner comme l'agent immobilier de référence de votre 

secteur. 

Si j'avais une seule recommandation à vous donner, ce serait de saisir cette chance et d'investir 

du temps et de l'énergie sur Facebook pour assoir votre présence auprès de votre cible. 
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Les Fondamentaux de Facebook 

Comprendre l'interface et les principales fonctionnalités 

Naviguer sur Facebook peut sembler complexe au premier abord, mais avec une 

compréhension claire de son interface et de ses fonctionnalités clés, vous, en tant qu'agent 

immobilier, pouvez utiliser la plateforme de manière efficace pour atteindre votre marché 

local. Voici une introduction pour vous aider : 

Page d'accueil (Fil d'actualité) 

o C'est la première page que vous voyez lorsque vous vous connectez. Elle 

affiche les publications de vos amis et des pages que vous suivez, y compris les 

annonces. 

o En haut, vous avez une barre de recherche pour trouver des personnes, des 

groupes ou des pages. 

Profil 

o Il s'agit de votre espace personnel où vous pouvez publier des statuts, des 

photos et des vidéos. 

o Votre bio, vos informations de contact et vos publications y sont visibles. 

Pages 

o Idéales pour les entreprises, les marques ou les personnalités publiques. En tant 

qu'agent immobilier, vous devriez envisager d'en créer une pour votre activité. 

o Vous pouvez publier des annonces, des propriétés, organiser des événements et 

interagir avec vos abonnés. 

Groupes 

o Ce sont des espaces communautaires autour d'un intérêt commun. 

o Rejoignez des groupes locaux pour interagir avec la communauté, ou créez 

votre propre groupe pour votre clientèle. 

Marketplace 

o Un espace d'achat et de vente, vous pouvez y lister des propriétés ou 

rechercher des offres locales. 

Messenger 

o L'outil de messagerie de Facebook. Communiquez directement avec vos 

clients, planifiez des rendez-vous ou répondez à des demandes de 

renseignements. 

Outils de publicité 
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o Créez des campagnes publicitaires ciblées pour promouvoir vos propriétés ou 

services. 

o Utilisez le "Gestionnaire de publicités" pour affiner votre ciblage, définir votre 

budget et analyser les performances. 

Notifications 

o Vous informe des activités liées à votre profil ou page, comme les mentions 

J'aime, les commentaires, les partages ou les nouvelles abonnements. 

Paramètres 

o Personnalisez vos préférences de confidentialité, vos notifications et bien 

d'autres aspects de votre compte. 

Insights (pour les Pages) 

o Analysez les performances de votre page, comme le nombre de vues, 

l'engagement ou la démographie de vos abonnés. 

Une fois que vous avez maîtrisé ces éléments de base de l'interface et des fonctionnalités de 

Facebook, vous serez bien équipé pour maximiser votre présence en ligne et engager 

efficacement votre marché local. 

Pour un agent immobilier, c'est un outil puissant qui, utilisé judicieusement, peut apporter une 

valeur inestimable. 
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Créer un compte et paramétrer la sécurité 

La sécurité en ligne est cruciale, en particulier pour les professionnels tels que les agents 

immobiliers qui gèrent des informations sensibles. 

Voici un guide étape par étape pour créer un compte Facebook et le paramétrer de manière 

sécurisée. 

Création d'un compte 

Rendez-vous sur www.facebook.com. 

Remplissez le formulaire d'inscription avec votre nom, prénom, adresse e-mail ou 

numéro de téléphone, un mot de passe, votre date de naissance et votre sexe. 

Cliquez sur "Inscription". 

Validez votre adresse e-mail ou numéro de téléphone : Facebook vous enverra un code 

de confirmation. Entrez ce code sur la page de confirmation. 

Complétez votre profil : ajoutez une photo de profil, une photo de couverture et remplissez 

les détails pertinents, en particulier ceux liés à votre profession d'agent immobilier. 

Paramétrer la sécurité 

Accédez à vos paramètres : Cliquez sur la flèche vers le bas en haut à droite de la page, 

puis sélectionnez "Paramètres & vie privée" > "Paramètres". 

Sélectionnez "Sécurité et connexion" dans le menu de gauche. 

Modifier le mot de passe : Pour renforcer la sécurité, choisissez un mot de passe complexe, 

combinant lettres, chiffres et symboles. 

Paramétrez l'alerte de connexion : Vous recevrez une notification si quelqu'un se 

connecte à votre compte depuis un appareil ou un navigateur inconnu. 

Mise en place de l'authentification à deux facteurs (2FA) : C'est une couche de sécurité 

supplémentaire. Lorsque vous vous connectez avec un nouvel appareil, Facebook exigera 

un code unique en plus de votre mot de passe. 

Pour activer le 2FA, cliquez sur "Utiliser l'authentification à deux facteurs", suivez 

les instructions à l'écran, choisissez la méthode de votre choix (application 

d'authentification ou SMS) et suivez les étapes. 

Examinez les sessions actives : Vous verrez tous les lieux et appareils où votre compte est 

actuellement connecté. Terminez toute activité suspecte. 

Contrôlez les permissions des applications tierces : Certains services et applications 

peuvent demander l'accès à votre compte Facebook. Assurez-vous de ne donner l'accès 

https://www.facebook.com/
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qu'aux applications de confiance et révoquez les permissions pour celles que vous n'utilisez 

plus. 

Conseils supplémentaires 

Ne partagez jamais votre mot de passe. 

Soyez prudent avec les e-mails prétendant provenir de Facebook. Ne cliquez jamais sur des 

liens douteux et ne fournissez jamais d'informations sensibles. 

Assurez-vous d'avoir un logiciel antivirus et anti-malware à jour sur votre ordinateur. 

En suivant ces étapes et en adoptant une approche proactive de la sécurité, vous pouvez profiter 

des avantages de Facebook tout en protégeant votre identité et vos informations 

professionnelles. 

 

 

 

 

            Distinction entre profil, page et groupe 

Le Profil Facebook 

1. Définition : 

Le profil Facebook est votre identité personnelle sur le réseau social. 

Il représente un individu et contient des informations telles que le nom, la photo de profil, la 

photo de couverture, la date de naissance, et l'historique de publications. 
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2. Caractéristiques principales : 

 Personnel : Seul l'individu a le contrôle sur son profil. 
 Interactions : Vous pouvez ajouter des amis, liker, commenter, et partager des contenus. 
 Confidentialité : Les paramètres de confidentialité permettent de définir qui peut voir vos 

informations et vos publications. 

3. Utilisation pour un agent immobilier : 

Un agent immobilier peut utiliser son profil personnel pour nouer des relations, partager des 

moments de sa vie quotidienne et se connecter à un réseau d'amis et de connaissances. 

Cependant, pour une présence professionnelle, il est conseillé d'utiliser une page. 

La Page Facebook 

1. Définition : 

La page Facebook est une plateforme publique destinée à représenter une entreprise, une 

marque, une célébrité ou toute autre entité publique. Contrairement au profil, elle ne possède 

pas d'"amis", mais des "abonnés" ou "fans". 

2. Caractéristiques principales : 

 Professionnel : Idéale pour une présence d'entreprise ou de marque. 
 Interactions : Les fans peuvent liker, commenter, et partager les publications de la page. 
 Outils avancés : Accès à des statistiques, création de publicités, planification de publications. 
 Authenticité : Possibilité d'obtenir un badge de vérification. 

3. Utilisation pour un agent immobilier : 

Un agent immobilier peut utiliser une page Facebook pour établir une présence professionnelle, 

publier des annonces immobilières, partager des témoignages de clients, organiser des 

événements et interagir avec un public cible. 

Exemple : la page Expertimo 
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Le Groupe Facebook 

1. Définition : 

Un groupe Facebook est un espace où des utilisateurs peuvent se réunir pour partager des 

informations et discuter autour d'un intérêt ou d'un sujet commun. Ils peuvent être publics, 

privés, ou secrets. 

2. Caractéristiques principales : 

 Communauté : Idéal pour rassembler une communauté autour d'un intérêt spécifique. 
 Types de groupes : Selon le paramétrage, il peut être ouvert à tous (public), sur 

invitation/approbation (privé), ou totalement caché (secret). 
 Modération : Possibilité d'avoir des administrateurs et modérateurs pour gérer le contenu et 

les membres. 

3. Utilisation pour un agent immobilier : 

Un agent immobilier peut créer ou rejoindre des groupes locaux liés à l'immobilier pour 

échanger des conseils, discuter des tendances du marché, ou même partager des annonces. 

C'est un excellent moyen de se positionner comme expert dans sa région et de nouer des 

relations professionnelles. 

Exemple : mon groupe : Les tutos de l’immobilier 
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Peut-on avoir plusieurs comptes ? 

Facebook, en tant que plateforme multifonctionnelle, offre trois types principaux d'espaces pour 

les utilisateurs : les profils personnels, les pages et les groupes. 

La manière dont ils sont gérés diffère, et voici un aperçu. 

1. Profils Personnels 

Unique et Personnel : Chaque utilisateur est autorisé à n'avoir qu'un seul profil personnel. 

Ce profil représente une identité individuelle et est destiné à refléter une personne réelle. 

Risques de Multiplicité : Posséder plusieurs profils personnels est contraire aux règles de 

Facebook. Cette infraction peut entraîner la désactivation des comptes en question. 

2. Pages 

Flexibilité Professionnelle : Il n'existe aucune restriction sur le nombre de pages qu'un 

utilisateur peut créer ou administrer. Elles sont idéales pour les entreprises, les marques ou 

les personnalités publiques ayant plusieurs identités ou produits. 

Gestion Active : Si la création de plusieurs pages est permise, il est essentiel d'assurer une 

gestion active de chaque page pour maintenir l'engagement de l'audience. 

3. Groupes 

Communautés d'Intérêt : Les utilisateurs peuvent créer ou rejoindre un nombre non 

restreint de groupes, bien qu'il puisse y avoir des limitations temporaires basées sur 

l'activité. Ces groupes permettent d'échanger sur des intérêts communs ou des sujets 

spécifiques. 

Engagement : Créer un groupe exige du dévouement. Pour qu'un groupe soit utile à ses 

membres, il doit être régulièrement animé et modéré. 

En somme, Facebook offre une multitude d'opportunités pour se connecter, partager et engager. 

Chaque espace a ses particularités, et une utilisation judicieuse de chacun vous permet 

d'optimiser votre présence en ligne. 
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         Que pouvons-nous publier sur Facebook ? 

Sur Facebook, divers types de publications sont disponibles afin d’interagir avec votre 

audience. 

Voici une liste non exhaustive des formats de posts que vous pouvez créer : 

Statuts textuels : Ce sont de simples messages écrits, sans aucune image, vidéo ou lien 

ajouté. Ils sont idéaux pour partager des pensées rapides, des mises à jour ou poser des 

questions à votre audience. 

Images : Vous pouvez partager des photos seules ou des albums. Les images sont 

particulièrement engageantes et peuvent mettre en avant des produits, événements, behind-

the-scenes, etc. 

Vidéos : Que ce soit des vidéos en direct (Facebook Live) ou pré-enregistrées, elles offrent 

un moyen dynamique de communiquer avec votre audience. Les vidéos peuvent être des 

tutoriels, des interviews, des visites immobilières, des témoignages, etc. 

Liens : Partagez des articles de blog, des articles de presse, ou tout autre contenu externe 

en postant simplement leur lien. Facebook générera automatiquement une vignette et un 

extrait de la page. 

Événements : Si vous organisez ou participez à un événement, vous pouvez le créer sur 

Facebook pour inviter les gens, partager des mises à jour, et engager votre audience avant, 

pendant, et après l'événement. 

Sondages : Posez des questions avec des options de réponses multiples pour engager votre 

audience et recueillir des opinions. 

Stories : Inspirées des Stories Instagram et Snapchat, les Stories Facebook sont des 

contenus éphémères qui disparaissent après 24 heures. Elles peuvent contenir du texte, des 

images et des vidéos. 

Offres : Si vous avez une promotion ou une remise à offrir, vous pouvez créer un post 

spécial "Offre" pour la mettre en avant. 

Produits : Si vous utilisez Facebook Shop, vous pouvez publier directement des produits 

de votre catalogue. 

Annonces publicitaires : Ce sont des posts payants que vous pouvez cibler selon divers 

critères démographiques, géographiques, et basés sur les intérêts pour atteindre une 

audience plus large ou spécifique. 

Citations ou témoignages : Vous pouvez partager des citations inspirantes ou des 

témoignages de clients pour inspirer ou renforcer la confiance. 

Check-ins : Si vous visitez un lieu en particulier, vous pouvez le signaler en vous 

"géolocalisant" via un post. 
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N'oubliez pas de varier les types de publications pour maintenir l'engagement de votre 

audience et exploiter toutes les possibilités offertes par la plateforme. 

L’importance de la pertinence et de l’engagement 

Sur Facebook, comme sur de nombreux réseaux sociaux, votre pertinence et votre engagement 

sont les piliers d'une stratégie réussie. 

Ces deux éléments sont intrinsèquement liés et se renforcent mutuellement pour offrir une 

expérience utilisateur riche et significative. 

1. Votre pertinence 

Contenu Ciblé : Publier du contenu pertinent signifie offrir à votre audience des 

informations qui répondent à ses besoins, à ses intérêts et à ses préoccupations. Cela 

nécessite une compréhension approfondie de qui sont vos abonnés et de ce qu'ils cherchent. 

Algorithme de Facebook : Facebook favorise le contenu pertinent dans les fils d'actualité 

des utilisateurs. Si votre contenu résonne avec votre audience, il est plus susceptible d'être 

montré à un plus grand nombre de personnes. 

Authenticité : La pertinence implique également l'authenticité. Votre contenu doit être 

sincère, honnête et refléter fidèlement votre marque ou votre personnalité. 

2. Votre engagement 

Mesure de Réussite : L'engagement - que ce soit sous forme de likes, de commentaires ou 

de partages - est une indication claire que votre contenu résonne avec votre public. 

Interaction Bilatérale : Engager signifie aussi interagir. Il ne s'agit pas seulement de 

publier du contenu, mais aussi de répondre aux commentaires, de poser des questions et de 

créer une véritable conversation avec votre communauté. 

Augmentation de la Visibilité : Un contenu qui génère beaucoup d'engagement est 

également plus susceptible d'être vu par d'autres utilisateurs, car Facebook considère ces 

interactions comme un signe que le contenu est intéressant. 

La combinaison de votre pertinence et de votre engagement sur Facebook crée une synergie 

puissante. 

Lorsque vous publiez un contenu qui est véritablement pertinent pour votre audience, cela incite 

à l'engagement. 

Et cet engagement, à son tour, amplifie la portée de votre contenu, le rendant visible à un public 

encore plus large. 

Dans un monde digital où l'attention est une denrée précieuse, maîtriser ces deux aspects est 

essentiel pour se démarquer et créer des relations durables avec votre communauté. 
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Comment fonctionne l’algorithme de Facebook ? 

e (Inventory) : L'algorithme commence par rassembler tous les contenus disponibles et 

publiés depuis la dernière connexion de l'utilisateur : statuts, photos, vidéos, articles, etc. 

Signaux : Ensuite, l'algorithme évalue chaque élément de contenu en fonction d'une série de 

signaux. 

Ceux-ci comprennent, entre autres : 

L'engagement : Si un post reçoit beaucoup de likes, partages, commentaires, il est 

considéré comme de haute qualité. 

Le type de contenu : Certains utilisateurs préfèrent les vidéos, d'autres les photos 

ou les articles. 

Les interactions avec l'auteur du post : Si vous interagissez souvent avec une 

page ou une personne, vous verrez davantage de ses publications. 

Le comportement de l'utilisateur : Si un utilisateur clique souvent sur des 

articles, il verra plus d'articles dans son fil. 

La récence : Les posts les plus récents ont tendance à apparaître en premier. 

Prédictions : L'algorithme essaie ensuite de prédire la probabilité qu'un utilisateur interagisse 

avec un post (like, commentaire, partage, ou même le simple fait de cliquer pour lire un article 

ou regarder une vidéo). Il utilise l'historique des actions de l'utilisateur pour faire ces 

prédictions. 

Score de pertinence : Chaque post reçoit un score basé sur les signaux et prédictions 

mentionnés ci-dessus. L'algorithme classe ensuite tous les posts par ordre de score. 

Contenu affiché : Les posts ayant les scores les plus élevés apparaissent en haut du fil 

d'actualité de l'utilisateur lorsqu'il se connecte. 

Notez que l'algorithme de Facebook évolue constamment. 

La plateforme ajuste régulièrement les pondérations des différents signaux pour améliorer 

l'expérience utilisateur, répondre à des préoccupations (comme la désinformation), ou 

encourager de nouveaux types d'interactions. 

Pour les marketeurs et les entreprises, comprendre cet algorithme est essentiel pour maximiser 

la portée et l'engagement de leurs publications. 

Equilibrer votre compte entre vie privée et professionnelle 

L'équilibre entre la vie privée et professionnelle sur une plateforme comme Facebook, où vous 

n'avez le droit d'avoir qu'un seul compte, peut être délicat. 
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Cependant, avec quelques astuces et une utilisation intelligente des fonctionnalités de la 

plateforme, vous pouvez naviguer sans problème entre ces deux mondes. 

Voici comment : 

Utilisez les listes d'amis : Facebook vous permet de créer des listes d'amis. Vous pouvez avoir 

une liste pour les contacts professionnels et une autre pour les contacts personnels. Lors de la 

publication, vous pouvez choisir quelle liste verra votre contenu. 

Paramètres de confidentialité : Assurez-vous de bien comprendre et de configurer vos 

paramètres de confidentialité. Déterminez qui peut voir vos publications, vos photos, et d'autres 

détails de votre profil. 

Soyez sélectif dans vos publications : Évitez de partager des détails trop intimes ou 

controversés. Si vous avez un doute sur le fait de publier quelque chose, il vaut peut-être mieux 

s'abstenir. 

Contrôlez les tags et les mentions : Vous pouvez configurer votre compte pour approuver les 

tags avant qu'ils n'apparaissent sur votre timeline. Cela vous donne un contrôle sur les photos 

ou les publications dans lesquelles vous êtes identifié. 

Créez une page professionnelle : Si vous souhaitez vraiment séparer votre vie professionnelle, 

envisagez de créer une page dédiée à votre activité professionnelle. Vous pouvez ainsi partager 

du contenu spécifiquement lié à votre domaine sans le mélanger à vos publications personnelles. 

Réfléchissez avant d'accepter des demandes d'amis : Soyez prudent lorsque vous recevez 

des demandes d'amis de collègues ou de clients. Demandez-vous si vous souhaitez qu'ils voient 

vos publications personnelles. 

Évitez les sujets sensibles : Les discussions sur la politique, la religion ou d'autres sujets 

controversés peuvent être à double tranchant, surtout si vous avez un mélange de contacts 

professionnels et personnels. 

Soignez votre image de profil : Optez pour une photo de profil sobre et appropriée, qui 

conviendrait à la fois à des amis et à des contacts professionnels. 

Éduquez votre entourage : Si vous avez des amis ou de la famille qui ont tendance à partager 

du contenu inapproprié ou à faire des commentaires que vous ne voudriez pas que vos contacts 

professionnels voient, parlez-leur en privé et expliquez-leur votre position. 

Revoir régulièrement : Consacrez du temps tous les mois ou tous les trimestres pour passer en 

revue vos publications, vos photos et vos paramètres de confidentialité. 

En résumé, avec un peu de prudence et en exploitant pleinement les outils de confidentialité de 

Facebook, vous pouvez réussir à équilibrer votre vie personnelle et professionnelle sur une seule 

et même plateforme. 
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Comprendre le marché immobilier sur Facebook 

Profil démographique des utilisateurs 

Lorsque vous évaluez le marché immobilier en relation avec les médias sociaux, vous devez 

comprendre le profil démographique des utilisateurs pour maximiser l'efficacité de vos efforts 

de marketing. 

Facebook, avec sa présence dominante, vous offre une richesse d'informations sur divers 

groupes démographiques. 

1. Tranches d'âge 

Jeunes Adultes (18-29 ans) : Ils se connectent activement sur Facebook et recherchent 

souvent leur premier logement ou une location. 

Adultes (30-49 ans) : Vous trouverez dans cette tranche d'âge une grande partie des 

acheteurs actifs. Ils cherchent généralement à agrandir ou relocaliser pour des raisons 

familiales ou professionnelles. 

Adultes d'âge moyen (50-64 ans) : Bien qu'ils soient moins actifs que les plus jeunes, ils 

s'intéressent souvent à l'investissement, aux résidences secondaires ou aux propriétés pour 

la retraite. 

Aînés (65 ans et plus) : Ils sont moins présents sur Facebook, mais ceux qui y sont 

envisagent souvent des propriétés plus petites ou situées dans des communautés pour 

seniors. 

2. Sexe 

Femmes : Les statistiques montrent qu'elles sont légèrement plus actives sur Facebook que 

les hommes. Elles ont tendance à orienter leurs recherches selon des critères familiaux ou 

esthétiques. 

Hommes : Moins actifs, ils représentent néanmoins une portion importante des utilisateurs 

avec des critères d'achat distincts. 

3. Localisation géographique : Les besoins immobiliers fluctuent considérablement selon les 

régions. Avec Facebook, vous pouvez adapter vos publicités à des localités précises, modulant 

ainsi votre message selon la démographie de chaque région. 

4. Intérêts : Facebook vous permet de cibler les utilisateurs selon leurs intérêts, qu'ils 

s'intéressent à l'investissement immobilier, au design d'intérieur, au déménagement ou à la 

construction. 

La clé de la réussite en marketing immobilier sur Facebook réside dans votre capacité à 

comprendre et exploiter les profils démographiques. 
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Cela vous aide à créer des campagnes ciblées, augmentant vos chances de joindre le bon 

public au bon moment. 

Comment vos prospects utilisent Facebook ? 

Facebook offre de nombreuses opportunités pour les acheteurs et les vendeurs de connecter, 

explorer et maximiser leurs chances de trouver la bonne propriété ou le bon client. 

Si vous cherchez à comprendre comment ces deux groupes utilisent Facebook, voici ce que 

vous devez savoir. 

1. Exploration de pages et de groupes 

Acheteurs : Ils suivent souvent des pages d'agences immobilières ou rejoignent des groupes 

locaux d'annonces immobilières pour rester informés des nouvelles annonces et des 

tendances du marché. 

Vendeurs : Ils étudient les pages des agents immobiliers pour voir comment ceux-ci 

mettent en avant les propriétés, et peuvent également publier leur bien dans des groupes de 

vente locaux. 

2. Utilisation des publicités ciblées 

Acheteurs : Les annonces ciblées basées sur le comportement de navigation, les intérêts ou 

la démographie peuvent présenter aux acheteurs des propriétés qui correspondent à leurs 

critères de recherche. 

Vendeurs : Ils peuvent créer des publicités pour mettre en avant leur bien auprès d'un public 

ciblé, en se basant sur des critères démographiques ou géographiques. 

3. Recherche de recommandations et d’avis 

Acheteurs : Ils peuvent demander des recommandations sur les agents immobiliers, les 

quartiers ou les propriétés spécifiques dans des groupes locaux ou parmi leurs amis. 

Vendeurs : Ils recherchent souvent des témoignages et des avis sur les agents pour s'assurer 

qu'ils choisissent le bon professionnel pour vendre leur bien. 

4. Partage d'informations 

Acheteurs : Ils partagent souvent des annonces ou des photos de propriétés avec leurs amis 

ou leur famille pour recueillir des opinions. 

Vendeurs : Ils partagent l'annonce de leur bien pour augmenter sa visibilité et atteindre un 

public plus large. 

Facebook vous offre une multitude de méthodes pour vous comprendre comment interagissent 

vos prospects potentiels. 
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En comprenant comment les acheteurs et les vendeurs utilisent la plateforme, vous pouvez 

affiner votre stratégie pour mieux répondre à leurs besoins et optimiser votre présence sur ce 

réseau social incontournable. 

Établir une présence forte sur Facebook 

Création d'une page professionnelle 

Le monde de l'immobilier évolue constamment, et une présence digitale est aujourd'hui aussi 

cruciale que les rencontres en personne. 

Avec son réseau dense d'utilisateurs, Facebook est incontournable pour les agents immobiliers. 

Pour vous démarquer, commencez par sélectionner la catégorie "Services immobiliers" lors de 

la création de votre page, permettant ainsi une identification rapide de votre secteur d'activité. 

Une image de profil, que ce soit votre portrait ou le logo de votre agence, doit évoquer le 

professionnalisme. 

Votre bannière, quant à elle, pourrait mettre en avant une propriété emblématique ou une scène 

représentative de votre zone de couverture. 

Veillez à remplir tous les champs d'information, en indiquant notamment votre secteur 

d'opération, les types de biens que vous gérez, et bien sûr, vos coordonnées. 

Le contenu de votre page doit respirer l'immobilier : propriétés en vedette, analyses du marché, 

conseils pour les acheteurs et vendeurs, ou encore des témoignages de clients satisfaits. 

Engagez-vous activement dans les discussions avec vos abonnés, échangez sur les nuances d'un 

quartier, les caractéristiques d'une maison, ou des astuces pour réussir une vente. 

Enfin, n'oubliez pas d'exploiter les publicités ciblées de Facebook pour augmenter la visibilité 

de vos annonces. 

Une présence bien gérée sur Facebook est une extension directe de votre expertise en 

immobilier, vous positionnant non seulement comme un agent visible, mais aussi comme une 

référence dans votre domaine. 
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      Contenu attrayant et varié : photos, vidéos, témoignages 

En tant qu'agent immobilier sur Facebook, votre objectif est d'attirer et d'engager votre 

audience. 

Pour ce faire, vous devez offrir un contenu qui retient l'attention et montre votre expertise. 

Voici comment vous pouvez y parvenir. 

Photos de Qualité : Le visuel est roi dans l'immobilier. Assurez-vous de publier des photos 

haute résolution des propriétés que vous proposez. Mettez en avant les caractéristiques uniques 

et les points forts de chaque bien. Utilisez également des photos pour partager des moments de 

votre quotidien d'agent, des événements locaux ou des scènes de quartiers populaires. 

Vidéos Immersives : Les vidéos offrent une expérience immersive. Organisez des visites 

virtuelles, présentez des témoignages vidéo de clients satisfaits ou créez des mini-

documentaires sur des quartiers spécifiques. Les vidéos sont un excellent moyen de donner vie 

à une propriété et de montrer le dynamisme de votre travail. 

Témoignages Authentiques : Les témoignages de clients satisfaits sont un puissant outil de 

crédibilité. Publiez des citations de clients, des histoires de succès ou même des interviews 

vidéo. Ces témoignages rassurent les prospects et montrent la qualité de votre service. 

Un contenu attrayant est la clé pour se démarquer dans le monde numérique compétitif 

d'aujourd'hui. 

En combinant des photos de qualité, des vidéos engageantes et des témoignages authentiques, 

vous positionnez votre page Facebook comme une ressource incontournable pour quiconque 

s'intéresse à l'immobilier sur votre secteur. 
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Déterminer votre ligne éditoriale 

Pour marquer votre empreinte sur votre secteur sur Facebook, une ligne éditoriale claire et 

cohérente est essentielle. 

Commencez par identifier précisément à qui vous vous adressez. 

Cela peut être des jeunes couples en quête de leur première maison, des investisseurs 

immobiliers aguerris ou des individus cherchant une location dans une zone spécifique. 

Une fois votre audience cible définie, clarifiez vos objectifs. 

Vous pourriez chercher à renforcer votre image de marque, éduquer votre audience sur les 

subtilités du marché immobilier, ou tout simplement générer des prospects pour rentrer des 

mandats de vente. 

Choisissez vos thématiques centrales, qu'il s'agisse de mettre en avant des propriétés, de 

prodiguer des conseils aux acheteurs et vendeurs, de décrypter les tendances du marché ou de 

zoomer sur des quartiers en vogue. 

Veillez à adopter un ton qui soit le reflet fidèle de votre identité, que vous souhaitiez paraître 

professionnel, convivial ou expert. 

La planification est la clé : munissez-vous d'un calendrier éditorial pour orchestrer vos 

publications, éviter les redites et garantir une cadence régulière. 

Puis, dans un marché immobilier en perpétuel mouvement, tenez-vous informé des dernières 

actualités pour assurer la pertinence de votre contenu. 

Enfin, n'oubliez pas de jeter un œil régulièrement à vos statistiques pour évaluer l'efficacité de 

vos posts et ajuster votre stratégie en conséquence. 

Une ligne éditoriale bien pensée vous positionnera comme une voix incontournable sur 

Facebook pour tous les sujets relatifs à l'immobilier. 

Comme je l’explique dans mon livre « Agent immobilier connecté : Maîtrisez ChatGPT », si 

vous avez besoin d’aide pour déterminer votre ligne éditoriale, vous pouvez vous aider de l’IA. 

Interagir régulièrement : commentaires, messages privés, publications 

1. L'importance de l'interaction sur Facebook 

Pour briller sur Facebook, ce n'est pas seulement le nombre de "likes" qui compte, mais 

la qualité et la fréquence de vos interactions. 

En dialoguant activement avec votre audience, vous renforcez votre visibilité sur la 

plateforme. 

Pourquoi ? L'algorithme de Facebook met en avant les contenus qui génèrent des 

interactions. 
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Donc, en répondant aux commentaires, en échangeant avec vos abonnés et en suscitant 

des conversations, vos publications apparaîtront plus souvent dans les fils d'actualité. 

En plus, ces échanges construisent la confiance, fournissent des retours précieux, 

favorisent la fidélité des abonnés et étendent votre portée organiquement. 

2. Conseils pratiques pour une interaction efficace 

D'abord, misez sur l'authenticité. Oubliez les réponses automatisées et privilégiez une 

approche personnelle. 

Réagissez rapidement : idéalement, adressez-vous aux commentaires et aux messages 

dans un délai de 24 heures. 

Incitez à l'interaction : posez des questions, créez des sondages et organisez des 

concours. 

Si vous faites face à des critiques, restez professionnel. 

Répondez avec calme et proposez des solutions. 

Et n'oubliez pas d'utiliser tous les outils à votre disposition sur Facebook, comme 

Messenger pour communiquer directement ou les réactions pour montrer votre 

appréciation. 

Chaque échange est une chance de renforcer vos liens avec votre communauté et 

d'affiner votre approche sur la plateforme. 

A quelle fréquence publier ? 

La fréquence de publication sur Facebook dépend de plusieurs facteurs, tels que vos ressources, 

votre audience et vos objectifs. 

Voici une approche générale à la question. 

Comprendre Votre Audience Avant de décider de la fréquence de vos publications, analysez 

votre audience. Les agents immobiliers ciblent souvent des acheteurs et vendeurs potentiels, 

des locataires, des investisseurs, etc. Réfléchissez à leurs habitudes sur Facebook : à quelle 

heure sont-ils le plus actifs ? Quel type de contenu préfèrent-ils ? 

Qualité Avant Quantité Il est préférable de publier moins fréquemment mais d'assurer que 

chaque publication soit de haute qualité, pertinente et apporte de la valeur à votre audience. 

Pour l'immobilier, cela pourrait signifier des mises à jour du marché, des astuces pour les 

acheteurs/vendeurs, des visites virtuelles de propriétés, etc. 

Fréquence Recommandée Une bonne règle de base pour un agent immobilier est de publier 3 

à 5 fois par semaine. Cela garantit une présence constante sans saturer le fil d'actualité de votre 

audience. Assurez-vous de varier le type de contenu pour garder l'engagement élevé. 
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Suivi et Ajustement Utilisez les outils d'analyse de Facebook pour suivre l'engagement et la 

portée de vos publications. Si vous constatez que certaines publications obtiennent plus 

d'engagement que d'autres, ajustez votre stratégie en conséquence. De même, si vous remarquez 

que l'engagement diminue lorsque vous publiez tous les jours, envisagez de réduire la 

fréquence. 

La clé est de trouver un équilibre entre rester visible et pertinent sans submerger votre audience. 

Rappelez-vous toujours que votre principal objectif est d'apporter de la valeur à votre audience 

et de renforcer votre position en tant qu'expert de confiance dans le secteur immobilier. 

Voici un exemple de calendrier éditorial. 
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Optimiser votre page 

Les éléments clés d'une page professionnelle efficace 

Lorsque vous plongez dans le marketing immobilier sur Facebook, la première impression 

compte énormément. 

Voici comment vous pouvez vous assurer que votre page professionnelle reflète au mieux votre 

expertise et attire votre public cible. 

Photo de profil : Utilisez un portrait professionnel et clair de vous-même. Si les gens font 

affaire avec vous en tant qu'agent, ils voudront voir à quoi vous ressemblez. 

Photo de couverture : C'est un excellent endroit pour une image de haute qualité d'une 

propriété phare, ou peut-être une image qui représente votre zone de service (un paysage de 

ville, par exemple). Assurez-vous qu'elle est de la bonne taille et claire. 

À propos / Description : Résumez qui vous êtes, ce que vous faites et pourquoi quelqu'un 

devrait faire affaire avec vous. Mettez en avant votre expertise locale et votre passion pour 

l'immobilier. 

Coordonnées : Assurez-vous que les gens peuvent facilement vous contacter. Incluez votre 

numéro de téléphone, adresse e-mail et, si possible, l'adresse de votre bureau. 

Call-to-Action (CTA) : Facebook vous permet d'ajouter un bouton CTA en haut de votre 

page. Utilisez-le ! Il peut diriger les visiteurs vers votre site web, les inciter à vous appeler 

ou à s'inscrire à votre newsletter. 

Tabulations / Sections : Organisez votre page avec des onglets pour les avis, les propriétés 

à vendre, les événements à venir, etc. Cela aide les visiteurs à naviguer facilement et à 

trouver ce qu'ils recherchent. 

Publications régulières : Gardez votre page active avec des publications régulières sur les 

nouvelles inscriptions, les actualités du marché, les conseils pour les acheteurs/vendeurs, 

etc. 

Avis et Témoignages : Encouragez vos clients satisfaits à laisser des avis positifs. Ces 

témoignages renforceront votre crédibilité et rassureront les clients potentiels. 

Réponse aux commentaires et messages : Engagez-vous activement avec ceux qui 

interagissent avec votre page. Répondez rapidement aux questions, remerciez les gens pour 

leurs commentaires et gérez les préoccupations avec professionnalisme. 

Intégration avec d'autres plateformes : Si vous avez un blog ou un site web, assurez-vous 

de les lier sur votre page Facebook. De même, si vous utilisez d'autres plateformes de 

médias sociaux, assurez-vous qu'elles sont toutes interconnectées. 

En fin de compte, votre page professionnelle doit être le reflet de vous en tant qu'agent 

immobilier. 
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Elle doit montrer votre expertise, votre professionnalisme et votre capacité à fournir des 

résultats. Assurez-vous qu'elle est complète, actuelle et engageante. 

Exemple avec ma page Immobilier Haute-Gironde 

 

Comment vous démarquer parmi la concurrence ? 

Pour vous démarquer sur Facebook dans le domaine de l'immobilier, adoptez une approche 

personnalisée en racontant des histoires captivantes plutôt que de simples annonces. 

Plongez vos abonnés dans l'expérience en offrant des visites vidéo ou virtuelles des propriétés, 

et pourquoi ne pas tenter une session en direct avec Facebook Live ? 

Engagez activement la conversation en répondant rapidement aux commentaires, en lançant 

des sondages ou en sollicitant l'opinion de votre audience sur des sujets immobiliers. 

Proposez également du contenu éducatif, comme des webinaires ou des vidéos, pour 

positionner votre page comme une ressource fiable. 

Pour dynamiser l'engagement, rien de tel que des promotions ou des concours, et n'oubliez 

pas de valoriser les témoignages de vos clients satisfaits. 

Affinez votre ciblage publicitaire pour atteindre les bonnes personnes et envisagez des 

collaborations avec des entreprises locales pour augmenter votre visibilité. 

Exploitez pleinement les stories Facebook pour donner un aperçu des coulisses de votre 

métier et restez toujours informé des dernières tendances pour offrir du contenu pertinent. 

Rappelez-vous, l'authenticité est votre meilleur atout : soyez vrai, restez vous-même et visez 

toujours à apporter une réelle valeur ajoutée à votre audience. 
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Créer du contenu engageant 

Les types de contenu qui captivent l'attention 

Créer du contenu engageant est un art. L'objectif est de capter l'attention de votre audience et 

de les inciter à interagir avec ce que vous proposez. Voici comment vous pouvez le faire et les 

types de contenu qui se sont avérés efficaces pour capturer l'attention : 

Contenu visuel : Les éléments visuels tels que les images, infographies, vidéos, et GIFs attirent 

souvent l'œil plus rapidement que le texte seul. Ils peuvent expliquer des concepts complexes 

de manière simplifiée ou raconter une histoire en quelques secondes. Pour vous, en tant qu'agent 

immobilier, les visites virtuelles ou les montages photo d'une propriété peuvent être 

particulièrement efficaces. 

 

Contenu interactif : Cela peut aller des quiz aux sondages, en passant par les jeux et les 

simulateurs. Ces formats demandent une participation active de l'audience, ce qui peut les 

rendre plus investis dans le contenu. 

Tutoriels et guides pratiques : Les personnes adorent apprendre et obtenir des "hacks" ou des 

solutions pour leurs problèmes. Un guide sur "Comment préparer votre maison pour la vente" 

ou "Les étapes pour acheter votre premier bien" pourrait être très pertinent pour votre audience. 

Études de cas et témoignages : Montrer des exemples réels de clients satisfaits ou expliquer 

comment vous avez surmonté des obstacles spécifiques dans le monde de l'immobilier peut 

inspirer confiance et crédibilité. 

Contenu narratif : Les histoires bien racontées ont le pouvoir d'engager émotionnellement. 

Racontez des anecdotes sur des expériences passées, des réussites ou même des leçons tirées 

d'échecs. 

Contenu d'actualité : Réagissez aux tendances actuelles ou aux nouvelles du marché 

immobilier. Cela montre que vous êtes à jour et informé sur les évolutions du secteur. 
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Questions-réponses et interviews : Ils offrent une perspective différente et peuvent vous 

permettre d'aborder des experts ou des clients satisfaits, ajoutant ainsi de la valeur et de la 

profondeur à votre contenu. 

 

N'oubliez pas, quel que soit le type de contenu que vous choisissez, assurez-vous qu'il est 

pertinent pour votre audience, qu'il répond à leurs besoins ou préoccupations, et qu'il est 

présenté de manière claire et attrayante. 

Un contenu engageant est toujours centré sur l'audience et vise à apporter de la valeur à chaque 

interaction. 

Comment utiliser la vidéo, les images et les articles de blog pour générer de 

l'engagement 

Pour générer de l'engagement auprès de votre audience, il est crucial de diversifier les formats 

de contenu. 

La vidéo, les images et les articles de blog ont chacun leurs avantages spécifiques. 

Voici comment vous pouvez les exploiter pour toucher votre audience de manière efficace. 

Vidéo 

Visites virtuelles : Proposez des visites de propriétés en vidéo pour offrir à vos clients 

potentiels une expérience immersive sans qu'ils aient besoin de se déplacer. 



30 
 

Tutoriels : Créez des vidéos explicatives pour guider vos clients à travers des processus 

tels que la préparation d'une maison pour la vente ou l'entretien d'une propriété. 

Témoignages : Mettez en avant des clients satisfaits qui partagent leurs expériences avec 

vous, ce qui renforce la confiance des prospects. 

Mises à jour du marché : Analysez les tendances actuelles du marché immobilier local en 

vidéo pour positionner votre expertise. 

Images 

Photographies professionnelles : Investissez dans des photographies de haute qualité des 

propriétés pour mettre en valeur leurs caractéristiques et leur esthétique. 

Infographies : Elles sont idéales pour simplifier des informations complexes sur l'achat ou 

la vente d'une maison, les processus de financement ou les tendances du marché. 

Mise en scène (home staging) : Montrez des avant-après de propriétés que vous avez aidées 

à préparer pour la vente. Cela démontre votre souci du détail et votre engagement à obtenir 

le meilleur prix pour vos clients. 

 

Articles de blog 

Guides : Rédigez des articles détaillés qui guident vos lecteurs à travers des processus 

spécifiques, comme les étapes d'achat d'une première maison. 

Analyses de marché : Partagez votre expertise sur les tendances actuelles du marché, ce 

qui peut établir votre position en tant qu'autorité dans le domaine. 

Histoires de réussite : Partagez des études de cas de clients satisfaits ou des anecdotes 

inspirantes pour montrer l'impact positif de votre travail. 

Conseils et astuces : Des articles pratiques qui offrent des solutions rapides à des problèmes 

courants peuvent être très populaires. 
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Lorsque vous créez du contenu, pensez toujours à votre public cible : quels sont leurs besoins, 

leurs préoccupations et leurs questions ? 

Adaptez votre contenu en conséquence et encouragez l'interaction en posant des questions, en 

sollicitant des commentaires et en partageant largement sur vos réseaux sociaux et autres 

canaux de communication. 

La clé est de combiner ces formats de manière cohérente et stratégique pour maximiser 

l'engagement et renforcer votre marque. 

Groupes facebook pour l'immobilier 

Rejoindre des groupes locaux pertinents 

Rejoindre des groupes Facebook locaux peut être un excellent moyen pour vous d'augmenter 

votre visibilité, d'établir des relations professionnelles et de toucher directement votre public 

cible. 

En effet, vous prospectez potentiellement des milliers de personnes sur votre zone de 

chalandise. 

Je vous conseille de vous inscrire dans un maximum de groupes locaux. 

Vous trouverez une multitude de conseils dans mon groupe Facebook « Les tutos de 

l’immobilier. » 

Pourquoi rejoindre des groupes locaux pertinents sur Facebook ? 

Visibilité accrue : En étant actif dans des groupes locaux, vous vous placez devant une 

audience qui est directement intéressée par l'immobilier sur votre secteur. 

Relations professionnelles : Ces groupes peuvent inclure d'autres professionnels de 

l'immobilier, ce qui vous permet de tisser des liens, de partager des références et d'apprendre 

des meilleures pratiques. 

Engagement direct avec le public cible : Les groupes locaux attirent souvent des 

personnes qui cherchent à acheter ou vendre dans la région, ce qui vous donne l'opportunité 

d'interagir directement avec des prospects. 

Comprendre le marché : En écoutant les conversations et les questions posées dans ces 

groupes, vous pouvez obtenir un aperçu précieux des besoins et des préoccupations de votre 

marché cible. 

Bonnes pratiques pour interagir dans ces groupes 

Apportez de la valeur : Au lieu de simplement promouvoir vos services, concentrez-vous 

sur la fourniture d'informations utiles, de réponses à des questions ou de conseils qui 

peuvent aider les membres du groupe. 
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Soyez authentique : Les gens apprécient l'authenticité. Soyez vous-même, montrez de 

l'empathie et évitez d'être trop promotionnel. 

Respectez les règles du groupe : Certains groupes ont des règles strictes concernant la 

promotion ou le type de contenu partagé. Assurez-vous de les lire et de les respecter pour 

éviter d'être expulsé. 

Interagissez régulièrement : La participation régulière peut aider à établir votre présence 

et votre crédibilité au sein du groupe. 

Créez des partenariats : Identifiez d'autres professionnels avec lesquels vous pourriez 

collaborer ou échanger des références. 

En fin de compte, l'important est d'aborder ces groupes avec l'objectif de fournir de la valeur et 

de construire des relations authentiques. 

En adoptant cette approche, vous pouvez efficacement renforcer votre présence locale et établir 

une réputation positive. 

 

Créer votre propre groupe immobilier 

Créer votre propre groupe immobilier sur une plateforme sociale comme Facebook vous 

positionne comme un expert du secteur. 

Les membres se tournent naturellement vers vous pour des conseils, des questions, et, 

éventuellement, pour vous confier des mandats. 

En ayant des interactions ciblées sur l'immobilier, vous interagissez avec des personnes 

réellement intéressées, que ce soit des vendeurs, acheteurs, locataires ou bailleurs. 

Gérer un groupe dédié facilite l'attraction et la fidélisation des prospects. 

Ceux qui rejoignent votre groupe montrent déjà un intérêt pour l'immobilier dans votre zone. 
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En offrant des conseils pertinents et en partageant de l'information de qualité, vous construisez 

une relation de confiance. 

Les membres satisfaits peuvent même vous recommander à leur entourage. 

De temps à autre, vous pouvez mettre en avant certaines de vos offres, attirant ainsi l'attention 

d'un potentiel vendeur ou acheteur. 

Votre groupe peut aussi servir de point de rencontre pour d'autres professionnels du secteur, 

comme des notaires ou des courtiers. 

En surveillant les discussions, vous gardez un œil sur la concurrence et adaptez vos stratégies 

en fonction. 

Plus votre groupe est vivant et engagé, plus il gagne en visibilité. 

Enfin, en dirigeant un groupe, vous contrôlez le contenu partagé et les discussions, ce qui vous 

permet de soigner votre image et de garantir que le groupe reflète bien votre professionnalisme 

et vos services. 

En bref, posséder et animer un groupe immobilier est un formidable levier marketing pour tout 

agent immobilier cherchant à renforcer sa présence locale et augmenter son portefeuille de 

mandats. 

Les pouvoirs du marketing de contenu 

Le marketing de contenu est une approche stratégique puissante pour renforcer votre autorité, 

particulièrement dans le domaine immobilier. 

Proposer régulièrement un contenu pertinent et de qualité positionne votre marque ou votre 

profil comme une source d'information de confiance. 

Les groupes rassemblent des personnes partageant des intérêts communs, ce qui signifie que 

votre audience est déjà intrinsèquement intéressée par ce que vous avez à dire. 

Par conséquent, nourrir cet intérêt avec des contenus pertinents encourage l'interaction, que ce 

soit sous forme de questions, commentaires ou partages. 

Ces interactions directes avec votre audience cible vous permettent de développer votre statut 

d'expert dans le domaine. 

Le contenu éducatif, instructif ou inspirant que vous proposez montre votre maîtrise du sujet 

et renforce votre positionnement. 

De plus, les groupes offrent la possibilité d'obtenir des retours en temps réel sur ce que vous 

publiez, une opportunité précieuse pour affiner votre stratégie de contenu. 

Ces interactions régulières peuvent également déboucher sur des opportunités de partenariat 

avec d'autres experts ou entreprises du secteur. 
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En partageant de manière régulière et en apportant une réelle valeur à la communauté, vous 

tissez des liens solides avec les membres du groupe. 

Cela favorise la fidélité, renforce la confiance et, à terme, peut mener à une conversion 

accrue. 

Pour optimiser cette approche, privilégiez toujours l'authenticité, l'écoute et la valeur ajoutée 

tout en évitant la promotion directe. 

 

Publicités Facebook : atteindre votre cible 

Les bases de la publicité Facebook pour les agents immobiliers 

Facebook Ads est le système publicitaire de Facebook, la plus grande plateforme de médias 

sociaux au monde. 

Ce système permet aux entreprises de tous types et de toutes tailles de diffuser des publicités 

ciblées auprès des utilisateurs de Facebook et d'Instagram, en fonction de critères tels que l'âge, 

la localisation, les intérêts, le comportement et bien d'autres. 

Les annonceurs peuvent créer divers types de publicités, notamment des images, des vidéos, 

des carrousels, des publicités immersives en réalité augmentée, entre autres. 

Les annonces peuvent apparaître dans le fil d'actualité de l'utilisateur, dans la colonne de droite, 

dans les Stories, ou même dans le fil d'actualité vidéo de Facebook appelé Watch. 

L'un des avantages majeurs de Facebook Ads est sa capacité à cibler de manière extrêmement 

précise. 
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Grâce aux vastes données démographiques et comportementales collectées par Facebook, les 

entreprises peuvent cibler leur publicité sur des segments très spécifiques de la population. 

De plus, avec le pixel Facebook, les annonceurs peuvent suivre les actions des utilisateurs après 

avoir vu ou cliqué sur leurs publicités, ce qui permet d'analyser le retour sur investissement et 

d'optimiser les campagnes en conséquence. 

 

Décortiquons ensemble les bases de la publicité Facebook spécifiquement adaptées aux agents 
immobiliers : 

Définir votre audience cible : Avant de lancer une publicité, vous devez avoir une idée 

claire de qui vous souhaitez toucher. Facebook offre des outils de ciblage détaillés vous 

permettant de cibler selon la localisation, les intérêts, le comportement d'achat, et plus 

encore. Pour un agent immobilier, cibler une audience locale ou des personnes qui ont 

montré un intérêt pour l'achat d'une propriété peut être crucial. 

 

Choisir des visuels pertinents : Une image vaut mille mots, en particulier dans 

l'immobilier. Utilisez des photos de haute qualité des propriétés que vous avez listées, des 

quartiers que vous desservez, ou même des témoignages vidéo de clients satisfaits. 
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Rédaction d'un texte accrocheur : Votre texte doit être clair et persuasif. Indiquez 

clairement ce que vous offrez, que ce soit une visite ouverte, une consultation gratuite, ou 

une nouvelle inscription alléchante. 

Fixer un budget : Facebook vous permet de définir un budget quotidien ou global pour 

votre campagne. Commencez petit pour tester et ajustez en fonction des résultats. 

 

Optimiser pour les conversions : Avec le pixel Facebook, vous pouvez suivre les actions 

des utilisateurs sur votre site après avoir cliqué sur votre publicité. Cela est essentiel pour 

comprendre le ROI de votre campagne et pour retargeter les utilisateurs avec des annonces 

ultérieures. 

Tester et ajuster : Utilisez l'option de test A/B de Facebook pour voir quelles versions de 

votre annonce fonctionnent le mieux. Adaptez vos annonces en fonction de ce qui 

fonctionne le mieux pour votre audience. 

Restez à jour : La plateforme publicitaire de Facebook évolue constamment. Assurez-vous 

de vous tenir au courant des dernières fonctionnalités et best practices pour maximiser 

l'efficacité de vos campagnes. 

En mettant en œuvre ces bases, vous poserez les fondations d'une stratégie publicitaire réussie 

sur Facebook, adaptée aux besoins et défis uniques de votre zone de chalandise. 

Ciblage démographique et géographique 

Lorsque vous utilisez Facebook Ads pour la promotion immobilière, bien comprendre le ciblage 

démographique et géographique est obligatoire pour toucher les bonnes personnes et ne pas 

gaspiller d’argent. 
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Pour le ciblage démographique, pensez à des éléments tels que la tranche d'âge, le statut 

matrimonial, le niveau d'éducation et la situation professionnelle. 

Par exemple, si vous vendez des propriétés haut de gamme, vous pourriez privilégier un public 

plus âgé avec une capacité financière plus élevée. 

Pour le ciblage géographique, concentrez-vous sur des zones précises telles que des villes, des 

régions, ou même des codes postaux spécifiques. 

Vous pouvez aussi cibler un rayon autour d'un point particulier, comme votre agence, ou exclure 

des zones moins pertinentes. 

Pensez également à cibler ceux qui ont déjà interagi avec vos annonces ou votre site, car ils ont 

déjà montré de l'intérêt pour vos services. 

Enfin, n'oubliez pas le ciblage par centres d'intérêt sur Facebook, qui peut vous permettre de 

toucher des personnes intéressées par des thèmes comme l'achat d'une maison. 

Une stratégie de ciblage bien pensée vous aidera à créer des campagnes efficaces qui 

résonneront auprès de votre public cible. 

 

Rédaction d'annonces efficaces pour attirer des vendeurs 

Lorsque vous cherchez à attirer des vendeurs sur une plateforme telle que Facebook, la 

rédaction d'annonces est une étape obligatoire. 

Voici quelques exemples. 
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1. Titre accrocheur : Votre titre doit captiver immédiatement l'attention. 

 "Découvrez pourquoi votre maison pourrait se vendre plus que vous ne le pensez !" 

2. Visuels de haute qualité : Utilisez des photos professionnelles des propriétés que vous 

avez vendues ou des quartiers que vous représentez. Les images doivent évoquer le succès, la 

confiance et le professionnalisme. 

3. Message clair et concis : 

 "Avec [nombre] de maisons vendues cette année, je peux vous aider à obtenir le 

meilleur prix pour la vôtre." 

4. Mettez en avant votre expertise : 

 "Plus de [nombre] d'années d'expérience dans la vente de propriétés à [nom de la 

localité]." 

5. Témoignages : Si vous avez des témoignages de clients satisfaits, intégrez des citations 

courtes. 

 "Mme Durand : 'Grâce à [votre nom], ma maison s'est vendue en seulement 2 

semaines !'" 

6. Appel à l'action clair : Indiquez clairement ce que vous souhaitez que l'utilisateur fasse 

ensuite. 

 "Contactez-moi aujourd'hui pour une évaluation gratuite de votre propriété." 

7. Offres spéciales ou incitations : Si vous offrez quelque chose de spécial, comme une 

évaluation gratuite de la propriété, assurez-vous de le mettre en avant. 

 "Les 10 premiers à répondre recevront une évaluation professionnelle GRATUITE de 

leur maison." 

8. Utilisez des mots clés pertinents : Cela renforce la pertinence de votre annonce pour le 

public cible. 

 "Agent immobilier de confiance", "Vente rapide", "Meilleur prix". 

9. Soyez transparent : Si vous avez des statistiques impressionnantes, comme un 

pourcentage élevé de maisons vendues au-dessus du prix demandé, mentionnez-le. 

 "95% de mes propriétés sont vendues au-dessus du prix demandé." 

10. Faites preuve d'authenticité : Les gens veulent travailler avec de vraies personnes, pas 

avec des marques sans visage. 

 "En tant que résident de [nom de la localité] depuis 20 ans, je connais chaque recoin 

de notre communauté." 
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En suivant ces étapes, vous serez en mesure de rédiger des annonces Facebook efficaces qui 

ciblent et attirent des vendeurs potentiels dans le domaine de l'immobilier. 

Témoignages et études de cas 

L'importance des avis clients sur Facebook 

Les témoignages et études de cas jouent un rôle prépondérant dans le renforcement de votre 

crédibilité et sur une plateforme telle que Facebook, leur impact est encore plus significatif. 

Pourquoi? 

Parce que Facebook est l'un des premiers endroits où les clients potentiels vont chercher pour 

avoir une idée de votre réputation. 

Les avis clients sur votre page professionnelle offrent un aperçu authentique de l'expérience 

vécue par les anciens clients. 

Un avis positif peut renforcer la confiance d'un prospect, tandis qu'une réponse professionnelle 

et courtoise à un avis moins favorable montre votre engagement envers un excellent service 

client. 

De plus, partager des études de cas détaillées de propriétés que vous avez vendues ou acquises 

peut illustrer votre expertise et votre capacité à obtenir des résultats. 

En présentant ces réussites sur Facebook, vous démontrez non seulement votre compétence 

mais aussi le véritable impact de votre travail sur la vie de vos clients. 

Vous engagez ainsi vos prospects avec des preuves concrètes et leur donnez une raison 

supplémentaire de vous contacter pour leurs besoins immobiliers. 
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Comment solliciter des témoignages et les mettre en avant 

Solliciter des témoignages et les mettre en valeur est essentiel pour construire et maintenir une 

image positive, surtout dans un domaine aussi concurrentiel que l'immobilier. 

Voici comment vous pouvez procéder. 

Demandez au bon moment : Le meilleur moment pour demander un témoignage est 

généralement juste après la clôture d'une vente ou d'un achat, lorsque le client est satisfait 

et l'expérience est encore fraîche dans son esprit. 

Rendez-le facile : Proposez un lien direct vers votre page Facebook ou vers un formulaire 

en ligne. Vous pouvez même envoyer un e-mail de suivi avec des instructions simples pour 

laisser un avis. 

Soyez précis dans votre demande : Au lieu de simplement demander un témoignage, posez 

des questions spécifiques. Par exemple, "Qu'avez-vous le plus apprécié dans notre 

collaboration ?" ou "Comment pourrais-je améliorer mon service ?". Cela guide le client et 

rend le processus moins intimidant. 

Montrez de la gratitude : Remerciez toujours les clients pour leurs témoignages. Un petit 

mot de remerciement ou même une petite attention comme une carte postale peut faire une 

grande différence. 

Mettez en avant les meilleurs témoignages : Vous pouvez créer des publications dédiées 

sur votre page Facebook pour mettre en lumière les témoignages les plus élogieux. Utilisez 

des graphismes attrayants et citez les paroles de vos clients. 

Intégrez-les à votre contenu : En plus de les poster sur Facebook, intégrez ces témoignages 

à votre site web, à vos brochures ou à d'autres matériels marketing. 

Répondez à tous les avis : Que les commentaires soient positifs ou négatifs, montrez que 

vous êtes attentif en répondant à chaque témoignage. Pour les critiques constructives, 

reconnaissez-les, remerciez le client pour ses commentaires et indiquez les mesures que 

vous envisagez de prendre. 

En adoptant ces stratégies, vous encouragez non seulement plus de clients à partager leurs 

expériences, mais vous maximisez également l'impact de ces témoignages pour attirer de 

nouveaux clients. 
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Engagement et Interactions 

Comment répondre aux commentaires et messages 

La manière dont vous répondez aux commentaires et messages peut influencer 

considérablement la perception qu'ont les gens de votre marque ou de votre service en tant 

qu'agent immobilier. 

Lorsque quelqu'un prend le temps de commenter ou d'envoyer un message, il s'attend à une 

réponse. 

Répondez aussi rapidement que possible pour montrer que vous êtes attentif et que vous 

valorisez l'interaction. 

Par ailleurs, comme je l’explique dans mon livre « Agent immobilier connecté : maîtrisez 

ChatGPT », les réponses automatisées ou génériques peuvent sembler impersonnelles. 

Prenez le temps de personnaliser vos réponses en fonction du commentaire ou du message reçu. 

Utilisez le prénom de la personne si possible pour rendre la communication plus intime. 

Même face à des commentaires négatifs ou critiques, restez calme, professionnel et courtois. 

Évitez les débats en ligne et si nécessaire, proposez de poursuivre la conversation en privé. 

Les commentaires et les messages peuvent souvent fournir un feedback précieux. 

Utilisez ces informations pour améliorer vos services ou ajuster votre stratégie marketing. 

Posez des questions, créez des sondages ou des jeux pour stimuler l'engagement. Plus votre 

audience interagit avec vous, plus votre visibilité augmente. 

Certains clients ou prospects préféreront vous contacter directement via la messagerie plutôt 

que de commenter publiquement. 

Assurez-vous de vérifier régulièrement vos messages privés et d'y répondre avec le même soin. 

Dans l'immobilier, vous traitez avec des gens qui prennent des décisions importantes concernant 

leur domicile. 

Il est donc crucial de montrer de la compréhension et de l'empathie dans vos interactions. 

Au lieu d'attendre passivement les commentaires, soyez proactif. 

Créez des contenus qui invitent à la discussion ou posez des questions pour stimuler 

l'engagement. 

En fin de compte, chaque interaction est une opportunité de renforcer la confiance, de montrer 

votre expertise et d'humaniser votre marque. 
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Gérer les critiques et les retours négatifs 

Gérer les critiques et les retours négatifs, en particulier sur des plateformes publiques comme 

Facebook, est un art en soi. 

C'est un domaine où l'émotion et la logique peuvent entrer en collision, mais avec une approche 

mesurée, vous pouvez transformer ces situations en opportunités de montrer votre 

professionnalisme et votre engagement envers le service client. 

Écoutez activement : Avant de répondre, assurez-vous de bien comprendre le problème ou 

la préoccupation soulevée. Cela montre que vous prenez au sérieux les feedbacks de vos 

clients. 

Répondez rapidement : Une réponse rapide montre que vous êtes attentif et que vous 

valorisez les opinions de vos clients. 

Restez calme et professionnel : Ne prenez pas les commentaires négatifs de manière 

personnelle. Même si certains commentaires peuvent sembler injustes ou excessifs, votre 

réponse doit toujours être mesurée et professionnelle. 

Présentez des excuses sincères : Si une erreur a été commise, admettez-la et présentez des 

excuses. Il n'est pas nécessaire de s'excuser pour quelque chose qui n'était pas de votre faute, 

mais reconnaître la frustration ou le mécontentement du client est toujours une bonne idée. 

Offrez une solution : Si possible, proposez une solution concrète au problème soulevé. 

Cela peut être un remboursement, une réparation, un nouveau rendez-vous, ou toute autre 

mesure qui semble appropriée. 

Prenez la conversation en privé : Si un client exprime un mécontentement profond, 

proposez-lui de continuer la conversation en privé, par exemple en lui demandant de vous 

envoyer un message direct. 

Apprenez et ajustez : Utilisez les critiques comme une opportunité d'apprentissage. Peut-

être y a-t-il des ajustements à apporter à votre service ou à votre approche pour éviter de 

futurs problèmes ? 

Encouragez les avis positifs : Une manière proactive de gérer les retours négatifs est 

d'encourager vos clients satisfaits à laisser des avis positifs. Cela peut aider à équilibrer la 

perception en ligne de votre entreprise. 

Mettez en place une politique de gestion des avis : Avoir des directives claires sur la 

manière de répondre aux avis peut aider votre équipe à gérer les critiques de manière 

cohérente et professionnelle. 

Sachez quand passer à autre chose : Dans certains cas, malgré tous vos efforts, un client 

peut rester mécontent. Sachez reconnaître quand il est temps de simplement remercier le 

client pour son feedback et de passer à autre chose. 

La manière dont vous répondez aux critiques et aux retours négatifs peut avoir un impact majeur 

sur la perception de votre marque ou de votre service. 
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Une gestion habile de ces situations peut renforcer la confiance et montrer que vous êtes 

véritablement engagé envers la satisfaction de vos clients. 

Analyser et Adapter 

Utilisation de Facebook Insights pour mesurer votre succès 

La clé de toute stratégie réussie, en particulier sur les médias sociaux, est la capacité 

d'analyser efficacement les données à votre disposition et d'adapter vos actions en 

conséquence. 

Pour ceux d'entre vous qui se consacrent à la promotion immobilière sur Facebook, c'est une 

étape cruciale pour rester compétitif. 

Facebook Insights est un outil puissant intégré directement dans la plateforme, conçu pour 

vous aider à comprendre précisément comment votre public cible interagit avec votre contenu. 

Ainsi, en utilisant cet outil, vous pouvez mesurer votre succès, identifier les domaines 

d'amélioration et affiner votre stratégie en conséquence. 

Qu'est-ce que cela signifie concrètement pour vous? 

Cela implique de suivre régulièrement certains indicateurs clés qui reflètent la performance de 

votre page : 

Engagement : Combien de personnes aiment, commentent, partagent ou cliquent sur vos 

publications? Ce sont des signes que votre contenu résonne avec votre public. 

Portée : Combien de personnes voient réellement vos publications? Si ce nombre est 

faible, il se peut que vous deviez ajuster le moment de publication ou investir dans la 

publicité payante pour booster votre contenu. 

Visites de la page : Combien de personnes visitent votre page Facebook au total? Cela 

peut vous donner une idée de l'efficacité de vos efforts pour diriger le trafic vers votre 

page. 

Actions sur la page : Que font les visiteurs lorsqu'ils arrivent sur votre page? Cliquez sur 

votre site web? Appel? Ces informations peuvent vous aider à comprendre ce que votre 

public cible recherche réellement. 

Vidéo : Si vous utilisez des vidéos comme partie de votre stratégie, Facebook Insights 

vous montre combien de fois elles ont été vues et pendant combien de temps. 

Public : Découvrez qui est réellement votre public - leur âge, leur sexe, leur localisation 

géographique et plus encore. Ces données peuvent être inestimables pour affiner votre 

stratégie de ciblage. 

Une fois que vous avez une compréhension solide de ces mesures, vous êtes en position de 

force pour ajuster votre stratégie. 
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Peut-être découvrirez-vous que les vidéos obtiennent un engagement beaucoup plus élevé que 

les images statiques, ou que les articles de blog liés aux tendances du marché immobilier local 

sont particulièrement populaires. 

Quoi qu'il en soit, le message clé ici est simple : Ne laissez pas votre stratégie Facebook 

stagner. 

Utilisez les données à votre disposition, apprenez, adaptez et évoluez. 

Seuls ceux qui sont prêts à s'adapter continueront à prospérer dans le paysage en constante 

évolution des médias sociaux. 

 

Comment adapter votre stratégie en fonction des résultats obtenus 

Adapter votre stratégie en fonction des résultats obtenus est essentiel pour garantir l'efficacité 

de votre présence en ligne, surtout dans le domaine concurrentiel de l'immobilier. 

Commencez par examiner attentivement les métriques de performance, que ce soit via Google 

Analytics, Facebook Insights ou tout autre outil que vous utilisez. 

Identifiez les tendances, les pics d'engagement, et les domaines de faible performance. 

Repérez les actions ou les contenus qui ont le mieux fonctionné et identifiez pourquoi certains 

éléments n'ont pas eu l'impact escompté. 

Si certains sujets ou formats de contenu résonnent mieux avec votre public, envisagez d'en créer 

davantage. 

À l'inverse, ajustez ou abandonnez ce qui n'engage pas. 

Peut-être que certains jours ou créneaux horaires sont plus propices à l'engagement. 
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Si vous utilisez des publicités payantes, assurez-vous que votre ciblage est précis et réajustez-

le si nécessaire. 

N'hésitez pas à tester de nouvelles approches et à interagir directement avec votre public pour 

obtenir des retours. 

Le domaine du marketing digital évolue rapidement, donc investissez dans la formation 

continue et réévaluez régulièrement votre stratégie. 

Rappelez-vous, l'objectif est d'offrir de la valeur à votre audience et de renforcer la confiance, 

tout en renforçant votre position en tant qu'expert sur votre secteur. 

Conclusion 

Regard sur l'avenir du marketing immobilier sur Facebook 

Avec le temps, Facebook a démontré sa capacité à évoluer, à s'adapter et à rester pertinent, 

même dans le paysage numérique en constante évolution. 

Pour le secteur immobilier, cela signifie que Facebook restera probablement un outil précieux 

pour la mise en réseau, la publicité et l'engagement des clients dans un avenir prévisible. 

Voici quelques perspectives que je vois sur l'avenir du marketing immobilier sur cette 

plateforme. 

La réalité augmentée (RA) et la réalité virtuelle (RV) : Facebook a déjà commencé à 

explorer la RA et la RV. Pour l'immobilier, cela pourrait se traduire par des visites virtuelles 

de maisons ou des simulations d'aménagement intérieur directement sur la plateforme. 

Personnalisation accrue : Avec l'IA et le machine learning, Facebook améliorera 

probablement ses capacités de ciblage. Cela signifie que vos annonces immobilières 

pourraient être encore plus précisément ciblées, en fonction des préférences, du 

comportement d'achat ou des intérêts de l'utilisateur. 

Le pouvoir du contenu vidéo : La vidéo continuera d'être un moyen puissant d'engager les 

clients potentiels. Les visites en direct, les interviews avec des experts du secteur ou les 

témoignages clients pourraient devenir des incontournables de votre stratégie de marketing 

immobilier. 

Les communautés en ligne : Avec l'émergence des groupes Facebook et des communautés 

en ligne, il sera encore plus crucial pour les agents immobiliers de s'engager et de participer 

activement à des discussions locales, de se positionner en tant qu'experts et de gagner la 

confiance des membres de la communauté. 

Des normes de publicité plus strictes : Comme avec toutes les plateformes, Facebook est 

confronté à des défis en matière de respect de la vie privée. Les agents immobiliers devront 

veiller à rester informés des dernières directives publicitaires et à ajuster leurs stratégies en 

conséquence. 
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L'intégration avec d'autres plateformes et outils : Avec l'écosystème croissant de 

Facebook, qui comprend Instagram, WhatsApp et d'autres outils, attendez-vous à de 

nouvelles possibilités d'intégration et de synergies marketing. 

Pour vous, agent immobilier, il sera essentiel de rester agile, de vous former continuellement et 

d'expérimenter avec de nouveaux outils et approches sur Facebook. 

Ceux qui embrasseront le changement et seront prêts à s'adapter seront ceux qui se 

démarqueront dans le paysage compétitif du marketing immobilier sur Facebook. 

Encouragement à l'adaptation et à la formation continue 

Dans le monde digital d'aujourd'hui, la seule constante est le changement. 

Comme je l’explique dans mon livre « Agent immobilier connecté : maîtrisez le blogging et le 

SEO », l'univers des réseaux sociaux, du SEO et du marketing digital évolue à une vitesse 

vertigineuse. 

Ce qui fonctionne aujourd'hui peut ne pas fonctionner demain. 

C'est pourquoi l'adaptabilité et la formation continue ne sont pas seulement recommandées, 

elles sont essentielles. 

Si vous êtes agent immobilier ou que vous évoluez dans un autre domaine professionnel, sachez 

que le paysage numérique offre des opportunités incroyables pour ceux qui sont prêts à 

apprendre et à évoluer. 

Chaque nouvelle mise à jour, chaque nouvel outil et chaque nouvelle plateforme sont autant 

d'occasions de toucher votre public de manière innovante et efficace. 

Cela dit, il est naturel de ressentir de l'intimidation ou de l'incertitude face à la rapidité des 

changements. 

Mais n'oubliez pas que chaque expert a un jour été un débutant. 

Chaque compétence que vous acquérez aujourd'hui, chaque heure passée à vous former, vous 

rapproche de l'expertise. 

La formation continue n'est pas seulement une question d'apprendre de nouvelles compétences, 

c'est aussi une question de mentalité. 

Adopter une mentalité de croissance, où vous voyez les défis comme des opportunités 

d'apprentissage, peut faire toute la différence. 

Lorsque vous vous engagez dans cette voie, vous découvrez que l'apprentissage est un voyage 

sans fin, et c'est ce qui le rend si passionnant. 

Alors, je vous encourage à plonger tête la première dans cette aventure d'apprentissage. 

Recherchez des formations, assistez à des webinaires, lisez des articles, participez à des ateliers. 
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La connaissance est à votre portée. Et avec elle, vous pouvez non seulement évoluer avec le 

monde digital, mais aussi le façonner. 

N’oubliez pas que vous n'êtes pas seul dans cette aventure. 

Rejoignez des communautés, partagez vos expériences, apprenez des autres et n'hésitez pas à 

me demander de l'aide quand vous en avez besoin. 

Ensemble, nous sommes plus forts, et ensemble, nous pouvons naviguer à travers les eaux 

parfois turbulentes du monde digital. 

Alors, lancez-vous, adaptez-vous et éduquez-vous. Votre futur numérique vous attend ! 

Bonus 

Parce-que j’ai vraiment envi que vous carburiez sur Facebook, je vous offre l’intégralité de mon 

contenu pour vous inspirer et rentrer du mandat. 

Utilisez-le sans modération. Ce contenu ‘ma permis de générer énormément de leads qui m’ont 

permis de générer beaucoup de chiffre d’affaires. 

Rendez-vous sur la page Immobilier Haute Gironde Jonathan VOOGT et faites-vous 

plaisir !! 

 

 

 

 


