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M O D E  D ’ E M P L O I

La méthode en pratique
La méthode Domaris organise l’accompagnement immobilier de la première piste au bilan
après la décision. Elle relie les compétences travaillées pendant la formation de 28 heures à
des gestes de terrain, des points de contrôle et des traces lisibles par le client.

PROJETS COUVERTS

Vente Achat Investissement Location Gestion d’un actif Projets professionnels

À  Q U I  S E R T  C E  D O C U M E N T

Au client
Comprendre le parcours,
les rôles, les décisions et
les livrables attendus.

À  l’agent
Conduire chaque étape
avec questions,
vérifications, outils et
critères de sortie.

Au formateur
Faire le lien avec les huit
demi-journées, les
exercices et les
compétences évaluées.

À  l’équipe Domaris
Définir les sorties
attendues des outils et
les validations humaines
sans promettre une
fonction non disponible.
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L E S  R E P È R E S  D U  D O C U M E N T

QUESTION DE PASSAGE

« … ? »

La question qui ferme chaque
étape, avec son critère de
sortie.

« Une question » Les questions utiles, à se
poser ou à poser au client.

Vigilance Les erreurs à éviter.

La règle Les règles de méthode et les
repères réglementaires.

EXEMPLE OU MODÈLE

Cadre pointillé : une
formulation, un exemple ou un
modèle. Illustre un principe,
jamais un résultat garanti.
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L ’ E N G A G E M E N T  D E  L A  M É T H O D E

À  chaque étape, le client comprend…
Son engagement est simple : à chaque étape, le client comprend où il en est, ce qui est établi, ce qui reste à
vérifier, quelles options existent et quelle décision ou action vient ensuite.

Q U I  F A I T  Q U O I

Domaris prépare, le conseiller vérifie, le client décide

Domaris
prépare et
structure
l’information

Le conseiller
vérifie, conseille et
contrôle

Le client
exprime ses
priorités, choisit et
confirme

L A  R È G L E  Q U I  T R A V E R S E  T O U T E  L A  M É T H O D E

Aucune donnée seule ne décide

Aucune donnée seule ne décide. Une donnée déclenche une vérification ; le contexte, les preuves, le
jugement professionnel et les priorités confirmées conduisent à une recommandation. Le client garde la
décision qui lui appartient.

EXEMPLE · ÉTAPE DÉTECTER

Un signal du radar, une annonce ou une donnée de marché ne prouve pas à lui seul une intention de vente ni une
volonté d’être contacté.

où il en est

1

ce qui est
établi

2

ce qui reste à
vérifier

3

quelles
options
existent

4

quelle
décision ou
action vient
ensuite

5

Jamais directement de la donnée à la décision
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R E P È R E S  R A P I D E S

Sept étapes, un mot : DOMARIS
Pour chaque étape, la question de contrôle à se poser et la trace que le client doit pouvoir
retrouver. Le détail de chaque étape suit au chapitre 3.

ÉTAPE QUESTION DE CONTRÔLE TRACE CLIENT

D Détecter
Repérer sans présumer

Quel besoin ou actif mérite
vérification ?

Piste qualifiée, source et
niveau de vérification

O
Organiser
Préparer une mission
compréhensible

Qui décide, avec quels
éléments et quel
calendrier ?

Brief, rôles, pièces et jalons

M Mesurer
Établir un diagnostic motivé

Quelle est la situation et
quelles preuves la
décrivent ?

Diagnostic motivé, limites
et inconnues

A
Aligner
Confirmer les critères de
réussite

Qu’est-ce qui compte le
plus pour le client ?

Priorités et critères
confirmés

R
Recommander
Comparer les options et leurs
compromis

Quelles options réalistes et
quels compromis ?

Scénarios comparés et
décision choisie

I
Intervenir
Exécuter et coordonner le plan
retenu

Quelle action validée faut-il
exécuter ?

Plan d’action,
responsable, date,
compte rendu

S Suivre
Faire le bilan, ajuster ou clôturer

Le résultat répond-il au
projet ? Que faut-il ajuster ?

Bilan, prochaine décision,
clôture ou suite
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01
C H A P I T R E  1

Fondements et règles de travail
Domaris aide le conseiller à repérer des sujets utiles, organiser les preuves,
préparer des analyses et garder le fil du dossier.

1 . 1  ·  S O N  P É R I M È T R E

Une méthode de conseil, pas une promesse automatique

LA MÉTHODE NE GARANTIT PAS

un prix un délai de vente

un rendement

l’obtention d’un financement

CE DONT DÉPENDENT LES RÉSULTATS

le bien le marché les décisions du client

les données disponibles

l’intervention des professionnels compétents

1 . 2  ·  S U R  C H A Q U E  D O S S I E R

Cinq règles constantes

1
Le projet d’abord
Partir du projet, des besoins et des contraintes du client, plutôt que d’une caractéristique isolée du bien ou
d’un signal.

2
Des informations datées et qualifiées
Dater et qualifier les informations. Séparer les faits vérifiés, les déclarations, les hypothèses et les
recommandations.

3
Des limites visibles
Présenter les limites des données et les éléments qui demandent une visite, une pièce, un devis ou l’avis
d’un spécialiste.

4
Des validations explicites
Faire valider par le client et le professionnel responsable les décisions et communications qui engagent le
dossier.

5
Une trace complète
Tracer les choix, actions, refus, oppositions, responsables et prochains jalons. Clore les rappels devenus
inutiles.

1 . 3  ·  D E S  P R A T I Q U E S  C O N N U E S

Les méthodes auxquelles elle emprunte des outils

Découverte
structurée
QQOQCP
Comprendre la
situation.

Vente-conseil
Aide à relier une
proposition aux
besoins exprimés.

Objectifs SMART
Rendre l’action et
son échéance
observables.

Analyse
comparative
Aide à raisonner à
partir de références
pertinentes.

Boucle PDCA
Organiser le suivi :
planifier, faire,
vérifier, ajuster.

La méthode Domaris assemble ces pratiques pour les adapter aux dossiers immobiliers ; elle ne revendique aucune certification
ni affiliation à ces référentiels.
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1 . 4  ·  Q U A L I F I E R  C H A Q U E  I N F O R M A T I O N

La chaîne de preuve
Chaque information porte un statut. Le client voit ainsi ce qui est établi, ce qui est rapporté, ce qui reste à tester,
ce qui est conseillé et ce qui a été choisi.

STATUT DÉFINITION EXEMPLE DE FORMULATION

Fait vérifié Information confirmée par observation,
pièce ou source fiable, avec date.

« Le diagnostic transmis le 12 septembre
indique… »

Déclaration
Information rapportée par le client ou un
tiers et non vérifiée par ailleurs.

« Vous indiquez souhaiter déménager
avant le printemps. »

Hypothèse Interprétation ou explication à tester.
« Le faible nombre de visites pourrait
être lié au positionnement ou aux
photos. »

Recommandation
Option motivée par les éléments
disponibles et reliée aux priorités.

« Je recommande de tester cette
présentation puis de faire un point le… »

Décision
Choix qui revient au client ou au
professionnel habilité.

« Vous confirmez le scénario retenu et la
date de revue. »

1 . 5  ·  F E R M E R  U N E  É T A P E

Le point de décision partagé
Chaque étape importante se ferme par cinq informations. Si les éléments essentiels sont insuffisants, le
dossier reste en vérification.

FIN D’ÉTAPE · 5 INFORMATIONS

1 Ce que nous savons

2 Ce que nous ne savons pas

3 Les options

4 La décision attendue

5
L’action suivante, avec un responsable et une
date

Les éléments essentiels sont-ils
suffisants ?

Oui
L’étape peut se fermer selon son critère de
sortie.

Non
Le dossier reste en vérification : pas de
recommandation ferme sur une base fragile.

Une fiche à imprimer reprend ces cinq informations en fin de document (p. 24).
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02
C H A P I T R E  2

La chaîne de valeur immobilière
Les étapes Domaris forment un cadre commun. Les tâches et documents
changent selon qu’il s’agit de vendre, acheter, investir, louer, gérer un portefeuille
ou céder un actif professionnel.

Vendre Acheter Investir Louer Gérer un portefeuille

Céder un actif professionnel

2 . 1  ·  L E  P A R C O U R S

Six moments, six décisions centrales
MOMENT DU PARCOURS DÉCISION CENTRALE EXEMPLES DE MISSION

Selon les outils activés. Les connexions, données et automatisations disponibles peuvent varier ; une
étape peut être conduite par l’agent avec ses partenaires même si elle n’est pas automatisée dans l’outil.

01

Entrée et détection
Y a-t-il une raison vérifiable d’ouvrir
un échange ou une mission ?

Demande entrante

Recommandation Signal d’actif

Besoin exprimé

02

Cadrage
Quel résultat le client cherche-t-il
et quelles sont ses contraintes ?

Vente Recherche d’achat

Investissement Location

Arbitrage

03

Diagnostic
Que montrent les pièces, le bien et
le marché ?

Valeur Adéquation Potentiel

Travaux Charges

Risques à vérifier

04

Choix de stratégie
Quelle option sert le mieux les
priorités confirmées ?

Prix et délai Usage et secteur

Rendement et risque

Visibilité et discrétion

05

Action et coordination
Qui fait quoi, quand, avec quelle
autorisation ?

Préparation Diffusion

Recherche Visites Offre

Pièces Intervenants

06

Suivi et bilan
Le résultat répond-il au projet et
que faut-il ajuster ?

Ajustement Transaction

Mise en location

Bilan et fidélisation
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03
C H A P I T R E  3

Les sept étapes détaillées
Chaque étape a ses actions, ses questions, sa trace, ses points de vigilance et son
critère de sortie. Elle se ferme par une question de passage.

Une information nouvelle peut ramener à Mesurer, Aligner ou Recommander

? ? ? ? ? ?D
Détecter

O
Organiser

M
Mesurer

A
Aligner

R
Recommander

I
Intervenir

S
Suivre

Pause ou arrêt Poursuivre
la découverte

Clôture ou suite

? question de passage entre deux étapes retour en arrière possible sorties prévues par la méthode

R Ô L E S

Les mêmes rôles sur les sept étapes

Domaris prépare et
structure

Le conseiller vérifie et
conduit

Le client apporte et
décide

M O D E  D E  L E C T U R E

Ce que contient chaque page d’étape

Actions du conseiller
ce qu’il vérifie et consigne

Questions utiles
à se poser ou à poser au client

Trace / livrable
ce qui reste dans le dossier

Points de vigilance
les erreurs à éviter

Critère de sortie
quand passer à la suite

Question de passage
la question qui ferme l’étape

Recherche et organise les
informations disponibles.

Produit une synthèse ou un
brouillon.

Signale les manques et rappels
selon les fonctions activées.

Contrôle la source, l’exactitude,
l’usage, le contexte, la
recommandation et les
communications.

Escalade les questions
spécialisées.

Partage les objectifs, pièces et
contraintes.

Corrige les erreurs.

Valide les priorités, choix et
actions qui lui reviennent.
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D

Détecter

D
3 . 1  ·  É T A P E  1  S U R  7

Détecter
Repérer sans présumer. Détecter consiste à identifier une piste, un besoin ou un actif qui
peut justifier une vérification ou une conversation utile. Un signal du radar, une annonce ou
une donnée de marché ne prouve pas à lui seul une intention de vente ni une volonté d’être
contacté.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Source et date Territoire et objet

Fait observé Hypothèse

Fraîcheur et fiabilité Pertinence de la mission

Droit d’accès et d’usage Canal envisageable

Opposition ou règle d’arrêt

QUESTIONS UTILES

« Qu’est-ce qui est directement établi ? »

« Pourquoi cette information est-elle
pertinente pour une mission immobilière ? »

« Quelle vérification éviterait de supposer ? »

IMV · INDICE DE MATURITÉ DE VENTE S’il est disponible, afficher :

ses facteurs leur date leur niveau de fiabilité

TRACE / LIVRABLE

Fiche signal qualifiée

Statut de la source

Décision :

vérifier qualifier attendre

ne pas contacter arrêter

POINTS DE VIGILANCE

Ne pas déduire un projet personnel d’une
caractéristique sensible ou d’une situation privée.

L’IMV sert à prioriser une vérification ; il ne prouve ni
intention de vendre ni consentement à être contacté.
Rendre ses facteurs lisibles et corrigeables.
Une donnée publiquement accessible n’autorise pas
automatiquement toute réutilisation.

QUESTION DE PASSAGE

« Cette piste mérite-t-elle une
vérification et quelle action est
appropriée ? »

CRITÈRE DE SORTIE

O Passe à Organiser
quand le sujet est assez pertinent et que la prochaine
étape est appropriée.

Pause ou arrêt
si la source est douteuse, l’usage inadapté ou une
opposition enregistrée.

O

Organiser

M

Mesurer

A
Aligner

R

Recommander

I

Intervenir

S

Suivre
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O

Organiser

O
3 . 2  ·  É T A P E  2  S U R  7

Organiser
Préparer une mission compréhensible. Organiser transforme une piste ou une demande
en mission cadrée. L’agent vérifie qui participe à la décision, la finalité de
l’accompagnement, les pièces disponibles, les rôles et le calendrier.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Identité et rôle des
interlocuteurs

Objectif du client

Décideurs et parties
prenantes

Calendrier

Bien ou zone Pièces

Informations manquantes Responsabilités

Prochain rendez-vous

QUESTIONS UTILES

Q Qui
décide ? Q Quoi ? O Où ?

Q Quand ? C Comment ? P Pourquoi ?

C Combien ? QQOQCP

« Qu’attendez-vous de notre prochain
point ? »

TROIS NIVEAUX À  NE PAS CONFONDRE

Budget déclaré
ce que le client annonce

Capacité étudiée
ce qu’une étude permet d’établir

Financement confirmé
ce que le financeur a confirmé

TRACE / LIVRABLE

Brief de mission
Checklist de pièces

Calendrier réaliste

Interlocuteur responsable
Liste de questions ouvertes

POINTS DE VIGILANCE

Ne pas confondre budget déclaré, capacité étudiée
et financement confirmé.
Ne pas lancer des actions ou communiquer sans
validation et autorisation appropriées.

QUESTION DE PASSAGE

« Le client, l’objectif et les
responsabilités sont-ils assez clairs
pour analyser ? »

CRITÈRE DE SORTIE

M Passe à Mesurer
lorsque l’objet et les informations minimales nécessaires
sont définis.

Poursuivre la découverte
si la finalité ou les décideurs restent flous.

D

Détecter

M

Mesurer

A
Aligner

R

Recommander

I

Intervenir

S

Suivre
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M

Mesurer

M
3 . 3  ·  É T A P E  3  S U R  7

Mesurer
Établir un diagnostic motivé. Mesurer consiste à examiner le bien, le marché, les
contraintes et les données disponibles. L’analyse documente sa méthode, ses
comparables, ses hypothèses et ses limites.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Caractéristiques et état
du bien

Pièces et diagnostics
disponibles

Occupation Transaction comparable

Annonces concurrentes Données de loyer et
charges selon mission

Contraintes connues Date et périmètre

QUESTIONS UTILES

« Quelle donnée soutient cette conclusion ? »

« Qu’est-ce qui manque ? »

« Quelle référence est la plus comparable et
pourquoi ? »

« Que faut-il faire vérifier ? »

UN DIAGNOSTIC MOTIVÉ DOCUMENTE

TRACE / LIVRABLE

Diagnostic, analyse comparative ou étude de
faisabilité

Sources datées

Fourchette ou scénarios lorsque pertinents

Limites et demandes de vérification

POINTS DE VIGILANCE

Séparer prix affiché et prix de transaction quand les
données le permettent.
Ne pas présenter un calcul automatisé comme
expertise certifiée.

Ne pas inventer de coefficients précis sans preuve.

QUESTION DE PASSAGE

« Quelles preuves avons-nous et
quelles inconnues changeraient le
conseil ? »

CRITÈRE DE SORTIE

A Passe à Aligner
lorsque les informations suffisent pour discuter de choix
et que les inconnues importantes sont nommées.

Sinon

le dossier reste en vérification : pas de recommandation
ferme sur une base fragile (point de décision partagé, p. 06).

D

Détecter

O

Organiser

A
Aligner

R

Recommander

I

Intervenir

S

Suivre

Méthode
démarche suivie, date et
périmètre

1

Comparables
références pertinentes,
datées et expliquées

2

Hypothèses
interprétations à tester,
signalées comme telles

3

Limites
inconnues nommées,
vérifications demandées

4
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A
Aligner

A
3 . 4  ·  É T A P E  4  S U R  7

Aligner
Confirmer les critères de réussite. Aligner relie les constats aux priorités réelles du client.
L’agent fait hiérarchiser les critères, explicite les arbitrages et vérifie que l’objectif
reformulé est confirmé.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Priorité principale Résultat souhaité

Critères indispensables,
souhaitables et
négociables

Calendrier

Contraintes Niveau de risque
acceptable

Décideurs Indicateurs utiles

QUESTIONS UTILES

« Qu’est-ce qui compte le plus entre prix,
délai, sécurité, simplicité, rendement et
discrétion ? »

« Qu’est-ce qui pourrait vous faire changer
d’avis ? »

« Ai-je bien reformulé ? »

HIÉRARCHISER AVEC LE CLIENT

Prix Délai

Sécurité Simplicité

Rendement Discrétion

Indispensables Souhaitables Négociables

Exercice d’alignement : le client classe lui-même ses critères. Les cases vides se remplissent avec lui.

TRACE / LIVRABLE

Objectif confirmé

Critères hiérarchisés

Indicateurs adaptés à la mission
Arbitrages compris

Décision attendue identifiée

POINTS DE VIGILANCE

Ne pas imposer les critères de l’agent.

Ne pas promettre qu’un objectif sera atteint parce
qu’il a été formulé avec une échéance.

QUESTION DE PASSAGE

« Le client confirme-t-il les critères
et l’objectif retenu ? »

CRITÈRE DE SORTIE

R Passe à Recommander
quand le client reconnaît ses priorités et que les choix
proposés peuvent être comparés à celles-ci.

Sinon

le dossier reste en vérification (point de décision partagé,
p. 06).

D

Détecter

O

Organiser

M

Mesurer

R

Recommander

I

Intervenir

S

Suivre
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R

Recommander

R
3 . 5  ·  É T A P E  5  S U R  7

Recommander
Comparer les options et leurs compromis. Recommander consiste à proposer une ou
plusieurs options adaptées au projet, avec preuves, bénéfices, coûts, délais, risques et
conditions de réussite. Le client conserve son choix.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Éléments établis Hypothèses

Options Contraintes et coûts

Délai Risques

Réversibilité Critères confirmés

Conséquences d’un report ou d’une absence d’action

QUESTIONS UTILES

« Quelle option respecte le mieux votre
priorité ? »

« Quel compromis êtes-vous prêt à
accepter ? »

« Quel élément doit encore être confirmé
avant de choisir ? »

MODÈLE DE SCÉNARIOS COMPARÉS

Preuves Bénéfices Coûts Délais Risques Réversibilité Conditions de
réussite

Option A

Option B

Reporter ou ne rien
faire

Choix du client et raisons consignés

TRACE / LIVRABLE

Note de recommandation

Scénarios comparés
Choix et raisons consignés

Action immédiate

Responsable et échéance

POINTS DE VIGILANCE

Éviter la réponse opaque ou le scénario unique
présenté comme inévitable.

Ne pas garantir un prix, un délai, un rendement, un
financement ou l’issue d’une négociation.

QUESTION DE PASSAGE

« Le client comprend-il les options,
compromis et conséquences ? »

CRITÈRE DE SORTIE

I Passe à Intervenir
lorsque le client confirme le scénario et que les prérequis,
validations et responsabilités sont définis.

Sinon

l’étape reste ouverte (point de décision partagé, p. 06).

D

Détecter

O

Organiser

M

Mesurer

A
Aligner

I

Intervenir

S

Suivre
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I

Intervenir

I
3 . 6  ·  É T A P E  6  S U R  7

Intervenir
Exécuter et coordonner le plan retenu. Intervenir consiste à réaliser les actions validées,
tenir le dossier à jour et coordonner les personnes nécessaires dans le périmètre de
compétence du conseiller.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Actions et autorisations Documents à collecter

Diffusion et messages
validés

Visites et retours

Offres Échéances

Partenaires Risques ou retards

Points nécessitant un spécialiste

QUESTIONS UTILES

« L’action est-elle validée ? »

« Qui la réalise ? »

« À  quelle date ? »

« Qui doit relire ou donner un avis
spécialisé ? »

DU BROUILLON À  LA COMMUNICATION ENVOYÉE

QUESTIONS À  TRANSMETTRE SELON LEUR RÔLE Notaire Banque Diagnostiqueur Conseil compétent

TRACE / LIVRABLE

Plan d’action actualisé

Messages relus
Comptes rendus

Statut des pièces

Historique des offres et décisions
Points d’escalade

POINTS DE VIGILANCE

Ne pas confondre brouillon généré et
communication envoyée.

Le conseiller vérifie toute sortie externe.
Transmettre au notaire, à la banque, au
diagnostiqueur ou au conseil compétent les
questions relevant de leur rôle.

QUESTION DE PASSAGE

« L’action a-t-elle été autorisée,
contrôlée, affectée et datée ? »

CRITÈRE DE SORTIE

Après chaque action
comparer le résultat aux critères.

M A R Retour possible
une information nouvelle peut ramener à Mesurer, Aligner
ou Recommander.

D

Détecter

O

Organiser

M

Mesurer

A
Aligner

R

Recommander

S

Suivre

Brouillon

préparé avec
Domaris selon les
fonctions activées

1

Relecture

le conseiller vérifie
toute sortie externe

2

Validation

si la communication
engage le dossier

3

Envoi

la communication
sort de l’équipe

4

Trace

compte rendu et
historique à jour

5

La méthode Domaris · Référentiel 14



S

Suivre

S
3 . 7  ·  É T A P E  7  S U R  7

Suivre
Faire le bilan, ajuster ou clôturer. Suivre organise les points d’étape jusqu’au résultat
convenu et après la décision. Le conseiller compare les faits à l’objectif, explique les
écarts et ajuste avec l’accord du client.

RÔLES Domaris prépare et structure Le conseiller vérifie et conduit Le client apporte et décide détail p. 08

ACTIONS DU CONSEILLER

Événements et résultats Indicateurs

Décisions en attente Prochaines échéances

Satisfaction Opposition

Actions obsolètes Règles de conservation
applicables

QUESTIONS UTILES

« Qu’avons-nous appris ? »

« Le résultat correspond-il à votre priorité ? »

« Que faut-il ajuster ? »

« Souhaitez-vous poursuivre ou clôturer ? »

COMPARER LES FAITS À  L’OBJECTIF

TRACE / LIVRABLE

Compte rendu périodique

Ajustement validé

Dossier clôturé ou suite planifiée
Bilan et prochaines échéances utiles

POINTS DE VIGILANCE

Ne pas relancer par routine si le motif n’existe plus.

Synchroniser une opposition selon la procédure et
arrêter les sollicitations concernées.

Limiter et conserver les données selon les règles
applicables.

QUESTION DE PASSAGE

« Le dossier doit-il continuer, être
ajusté ou être clôturé ? »

CRITÈRE DE SORTIE

Clôture

quand la mission est terminée, les actions devenues
inutiles sont fermées et le client connaît la suite
éventuelle.

Sinon

continuer ou ajuster, avec l’accord du client.

D

Détecter

O

Organiser

M

Mesurer

A
Aligner

R

Recommander

I

Intervenir

Objectif

confirmé avec le client

1

Faits

événements, résultats,
indicateurs

2

Écarts

expliqués au client

3

Ajustement
décidé avec l’accord du
client

4
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C H A P I T R E  4

La méthode selon le profil client
Les sept étapes ne changent pas ; la décision à éclairer, les preuves et les
indicateurs s’adaptent à la mission.

NE CHANGENT PAS

D

Détecter

O

Organiser

M

Mesurer

A
Aligner

R

Recommander

I

Intervenir

S

Suivre

S’ADAPTENT À  LA MISSION

la décision à éclairer les preuves

les indicateurs

4 . 1  ·  P R O F I L S

Cinq profils, cinq décisions à éclairer
PROFIL DÉPART ET MESURE DÉCISION À  ÉCLAIRER INDICATEURS POSSIBLES

Vendeur
Projet, bien, pièces,
comparables, concurrence
et échéance.

Prix et stratégie de
commercialisation.

Demandes qualifiées

Visites Retours Offres

Délais entre jalons

Acquéreur
Usage, décideurs, budget
global, critères, financement
et calendrier.

Adéquation du bien et
niveau d’offre.

Biens étudiés Visites utiles

Critères respectés

Étapes de financement

Investisseur
Horizon, coût total, loyers,
vacance, charges, travaux,
risque et sortie.

Rendement,
financement et scénario
patrimonial.

Loyer net
hypothétique/réalisé

Coûts Vacance

Hypothèses confirmées

Bailleur Bien, cible locataire, état,
loyer, contraintes et gestion.

Préparation, niveau de
loyer, mode de gestion.

Délai de location Vacance

Coûts Demandes

Incidents

Professionnel /
commerce

Actif, activité, flux,
contraintes d’exploitation,
parties prenantes.

Cession, location,
valeur d’usage ou
arbitrage.

Jalons Documents

Délais

Conditions obtenues et
autorisations

Les indicateurs servent à piloter et apprendre, pas à garantir un résultat.

La méthode Domaris · Référentiel 16



05
C H A P I T R E  5

Le parcours complet d’une vente
Cas fictif : une propriétaire souhaite vendre une maison et prévoit un
déménagement. L’exemple montre les traces attendues ; les valeurs, délais et
obligations dépendent du dossier réel.

ÉTAPE TRAVAIL RÉALISÉ DÉCISION / TRACE VISIBLE

5 . 1  ·  C Ô T É  C L I E N T

Ce que le client doit pouvoir retrouver à tout moment

Le dernier état
vérifié du dossier.

La décision ou la
pièce attendue et la
personne qui s’en
charge.

La prochaine
échéance et le
moyen de poser
une question.

Les limites de toute
estimation, analyse
ou projection.

La trace de son
choix et la stratégie
convenue.

D Détecter
La propriétaire demande elle-même une
estimation via le site. L’agent enregistre la
source et la date.

Demande entrante confirmée ;
rendez-vous proposé selon le canal
demandé.

O Organiser Découverte du projet, décideurs,
calendrier, pièces et visite du bien.

Brief, liste de pièces et date de
visite ; priorité confirmée.

M Mesurer
Analyse du bien et des ventes
comparables ; vérification des annonces
concurrentes et diagnostics disponibles.

Avis argumenté, fourchette,
comparables, hypothèses et
éléments à faire vérifier.

A Aligner
La cliente hiérarchise délai, prix et
discrétion ; elle confirme le résultat
attendu.

Critères de réussite et date de
revue consignés.

R Recommander
Deux scénarios de commercialisation sont
présentés avec rythme, visibilité, risque et
point de revue.

Recommandation expliquée ; choix
de la cliente ; autorisations
clarifiées.

I Intervenir
Préparation de l’annonce, photos,
diffusion, qualification des demandes et
organisation des visites.

Annonce relue et validée ; retours
et offres enregistrés.

S Suivre
Bilan périodique des demandes, visites,
retours et offres ; ajustement avec accord ;
coordination avec le notaire jusqu’à l’acte.

Prochain jalon visible ; pièces et
responsabilités suivies ; bilan après
la décision.
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C H A P I T R E  6

Outils et documents Domaris
Les documents sont utiles lorsqu’ils répondent à une question, soutiennent une
décision ou facilitent une étape.

La disponibilité des documents dépend des modules, données, intégrations et validations activés.

6 . 1  ·  P A R  É T A P E  O U  M É T I E R

Douze usages, douze questions

VISIBILITÉ D’ANNONCE

Rapport d’audit d’annonce

Où le parcours bloque-t-il : visibilité,
contacts, visites ou offres ?

VISIBILITÉ D’ANNONCE

Annonce réécrite et
variantes de titre

Comment présenter fidèlement le
bien pour chaque canal ?

VISIBILITÉ D’ANNONCE

Tableau concurrentiel et
calendrier éditorial

Quels biens et contenus
concurrencent l’annonce ? Quelle
action tester ?

ANALYSE DE MARCHÉ

Rapport local et
dynamique de secteur

Quelles tendances et limites sont
utiles à la mission ?

ESTIMATION

Rapport de justification de
prix

Quelles références et raisons
soutiennent la fourchette ?

PROSPECTION

Fiche signal et
argumentaire de contact

Le signal est-il assez fiable et quelle
démarche est appropriée ?

DÉCOUVERTE

Trame R0 et grille
QQOQCP
acheteur/vendeur

Le projet, les décideurs et les
critères sont-ils compris ?

SUIVI

Séquence de suivi et
recommandation du
prochain point

Quelle relance est convenue, utile,
autorisée et quand s’arrête-t-elle ?

NÉGOCIATION

Fiche de présentation
d’offre et compte rendu

Les conditions et la décision du
client sont-elles fidèlement
tracées ?

TRANSACTION

Checklist de pièces et
jalons de compromis

Quel professionnel doit fournir ou
valider l’élément suivant ?

PORTEFEUILLE

Tableau de bord des
mandats et échéances

Quelle est la prochaine action par
dossier et quel rappel doit
s’arrêter ?

PARTENARIAT / FIDÉLITÉ

Fiche de co-mandat et
suivi post-vente

Qui intervient, quel partage est
convenu, et quel suivi le client
souhaite ?
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C H A P I T R E  7

Mesure de la qualité et amélioration
continue
Un tableau de bord orienté service, une boucle d’amélioration et des
automatisations qui savent s’arrêter.

7 . 1  ·  P I L O T E R

Un tableau de bord orienté service
QUESTION DE SUIVI INDICATEURS POSSIBLES DÉCISION QUE CELA AIDE À

PRENDRE

La piste est-elle
pertinente ?

Proportion de pistes vérifiées

Délai entre signal et vérification

Taux de doublons corrigés

Poursuivre, corriger ou arrêter
une source.

Le client comprend-il le
conseil ?

Brief confirmé Critères reformulés

Décisions consignées

Satisfaction sur la clarté

Reprendre la découverte ou
clarifier les options.

La commercialisation
avance-t-elle ?

Vues Contacts qualifiés Visites

Retours Offres

sur une période précisée

Tester présentation, information,
ciblage ou prix avec accord.

Le portefeuille est-il suivi ? Dossiers ayant un responsable, un
prochain jalon et un statut à jour

Répartir les actions et supprimer
les rappels obsolètes.

La relation est-elle bien
clôturée ?

Bilan effectué

Échéance utile communiquée

Opposition appliquée

Suite acceptée

Clore, maintenir un suivi
demandé ou solliciter un retour
libre.

7 . 2  ·  S C H É M A

Lire le parcours de commercialisation

Vues Contacts qualifiés Visites Retours Offres

visibilité contacts visites offres

Où le parcours bloque-t-il : visibilité, contacts, visites ou offres ?

Schéma : l’ordre des étapes, pas des taux. Les volumes se lisent sur une période précisée.
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7 . 3  ·  P D C A

La boucle d’amélioration
Planifier, faire, vérifier, ajuster : chaque tour de boucle part d’une question et laisse une trace.

7 . 4  ·  A U T O M A T I S E R  S A N S  P E R D R E  L A  M A I N

Les règles d’automatisation

1 Planifier

Que voulons-nous améliorer et selon
quel critère ?

Hypothèse, objectif, mesure et date

2 Faire

Quelle action validée est menée ?

Action réelle, responsable, date

4 Ajuster
Que maintient-on, modifie-t-on ou
arrête-t-on ?

Décision et prochaine revue

3 Vérifier

Quel résultat observe-t-on sur la
période définie ?

Données, retours clients et limites

PDCA

Un déclencheur
explicite

Un déclencheur doit être
explicite et associé à une
finalité métier
compréhensible.

1 Un message relu
Un message automatisé doit
avoir un responsable, une
version relue et un contexte
correct.

2 Un contrôle avant
sortie

L’agent contrôle les
brouillons, messages et
actions engageantes avant
qu’ils ne sortent de l’équipe.

3

Une séquence qui peut s’annuler
Chacun de ces événements doit pouvoir annuler la
séquence :

une réponse une demande d’arrêt

un changement de statut une échéance dépassée

4 Des rappels qui se ferment
Les rappels se ferment lorsqu’ils ne sont plus
utiles ; les oppositions sont propagées selon
la procédure interne.

5
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C H A P I T R E  8

Correspondance avec la formation de
28 heures
La formation développe la méthode par compétences. Après chaque demi-
journée, le participant doit repartir avec un livrable réutilisable et un
comportement observable.

28 h de formation 4 jours 8 demi-journées 8 livrables de terrain

8 . 1  ·  P R O G R A M M E

Quatre jours, huit demi-journées compétence développée livrable de terrain

JOUR 1 JOUR 2 JOUR 3 JOUR 4

Poser la méthode
Distinguer les étapes,
les rôles et les statuts
d’information.

Brief de mission et
chaîne fait /
déclaration /
hypothèse /
recommandation.

Mesurer le marché
Comparer les
références,
argumenter une
fourchette et une
stratégie.

Analyse
comparative et
note de prix.

Découverte acheteur /
investisseur

Utiliser QQOQCP,
hiérarchiser les critères
et clarifier le niveau de
financement.

Fiche projet
confirmée et plan
de recherche.

Portefeuille et relation
client

Prioriser, automatiser
avec une règle d’arrêt
et fidéliser sans
pression.

Tableau de
portefeuille et plan
de suivi.

Détecter et contacter
Évaluer un signal, la
source, le canal et la
règle d’arrêt.

Fiche signal et
décision de
contact motivée.

Annonce et leads
Auditer l’annonce et
piloter le parcours de
commercialisation.

Annonce
optimisée, plan de
diffusion et
indicateurs.

Négociation et
transaction

Présenter une offre et
suivre les jalons avec les
bons relais.

Fiche offre,
compte rendu et
échéancier.

Intégration et
évaluation

Relier les sept étapes
dans un dossier
complet et transférer
les acquis.

Cas fil rouge, grille
de compétences et
plan d’action à
30 jours.

8 . 2  ·  É V A L U A T I O N

Critères communs de maîtrise

La mission est cadrée et les
priorités ont été confirmées.

Les sources, dates, limites
et hypothèses sont visibles.

Les options sont reliées aux
critères du client et leurs
compromis sont expliqués.

La validation humaine et le
choix du client sont
respectés.

Chaque action possède un
responsable, une échéance
et un résultat attendu.

Une opposition ou une action
devenue inutile déclenche un
arrêt effectif.

M
A
T
I
N

A
P
R
È
S
-
M
I
D
I
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Cadre de confiance et références
La méthode Domaris est un référentiel de travail propriétaire.

ELLE NE REMPLACE PAS

les obligations légales applicables

les vérifications des pièces

le jugement du professionnel les conseils spécialisés

ELLE NE CONSTITUE PAS UN AVIS

juridique financier fiscal

technique

9 . 1  ·  R E P È R E  C O N T R Ô L É  L E  3 0  S E P T E M B R E  2 0 2 6

Prospection téléphonique

régime de consentement préalable en vigueur

juil. 2025 oct. 2025 janv. 2026 avr. 2026 juil. 2026 oct. 2026 janv. 2027

30 juin 2025
Loi n° 2025-594, article 13

11 août 2026
entrée en vigueur

30 sept. 2026
repère contrôlé

Repère réglementaire. Le régime de consentement préalable pour la prospection commerciale
téléphonique des consommateurs est entré en vigueur le 11 août 2026. Le consentement doit satisfaire aux
critères prévus par le Code et sa preuve doit être gérée selon la procédure de l’entreprise. Les jours et
horaires de sollicitation s’appliquent lorsque l’appel est autorisé. Les exceptions, le statut de la personne
et le traitement d’une opposition doivent être vérifiés au cas par cas. La règle ne doit pas être transposée
automatiquement à d’autres canaux.

9 . 2  ·  P O U R  C H A Q U E  S O U R C E  E T  C A N A L

Données et contacts
Pour chaque source et canal, le professionnel vérifie, selon les règles et politiques applicables :

la finalité l’accès l’usage permis

l’information de la personne l’opposition la durée de conservation

La règle. Une donnée ouverte n’est pas une autorisation générale de démarcher. Demander conseil au
référent conformité ou au conseil juridique en cas de doute.

La méthode Domaris · Référentiel 22



9 . 3  ·  E S T I M E R

Évaluation immobilière et limites
Les références comparables doivent être pertinentes, datées et expliquées. Le conseiller rend visibles la
méthode, les écarts et les limites. Les estimations algorithmiques sont des aides à l’analyse ; elles ne
deviennent pas une expertise certifiée par leur seule présentation dans un outil.

9 . 4  ·  R É F É R E N C E S

Ressources officielles et professionnelles

LÉGIFRANCE
Code de la consommation, articles L.223-1 à L.223-7, version en vigueur depuis le
11 août 2026
www.legifrance.gouv.fr/codes/section_lc/LEGITEXT000006069565/LEGISCTA000032221441

LÉGIFRANCE
Code de la consommation, dispositions réglementaires R.223-1 à D.223-9
www.legifrance.gouv.fr/codes/id/LEGISCTA000054491445/2026-08-11

LÉGIFRANCE
Loi n° 2025-594 du 30 juin 2025, article 13
www.legifrance.gouv.fr/jorf/id/JORFTEXT000051824277

CNIL
La prospection commerciale par courrier postal
www.cnil.fr/fr/la-prospection-commerciale-par-courrier-postal

RICS
Comparable evidence in real estate valuation
www.rics.org/profession-standards/rics-standards-and-guidance/sector-standards/valuation-standards/
comparable-evidence-in-real-estate-valuation

Le responsable de formation doit recontrôler les références et les procédures internes avant chaque
nouvelle session.

E N  U N E  P H R A S E

Domaris aide le conseiller à détecter le bon sujet,
organiser les preuves, mesurer la situation, aligner les

priorités, recommander un chemin, intervenir avec
accord et suivre jusqu’au bilan.

D

O M A

R I

S

D
Détecter

O
Organiser

M
Mesurer

A
Aligner

R
Recommander

I
Intervenir

S
Suivre
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F I C H E  À  I M P R I M E R

Le point de décision partagé
À  remplir avec le client à la fin de chaque étape importante. Dater et qualifier chaque
information : fait vérifié, déclaration ou hypothèse.

DOSSIER ÉTAPE (ENTOURER)

D O M A R I S

DATE

Ce que nous savons Fait vérifié Déclaration

Ce que nous ne savons pas Hypothèse

Les options

La décision attendue

L’action suivante

ACTION RESPONSABLE ÉCHÉANCE

Éléments essentiels suffisants : l’étape peut se fermer Insuffisants : le dossier reste en vérification

L’immobilier enfin de votre côté. domaris.immo · contact@domaris.immo
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