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Référentiel opérationnel aligné surla formation des agents
immobiliers. De |la premiere piste au bilan apresla décision.

7 ETAPES - 1 METHODE Aucune donnée seule ne décide

Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

<, Domarisprépare ¢ Q2 Leconseillervérifie @ Leclientdécide

L'immobilier enfin de votre coté. domaris.immo



MODE D'EMPLOI

La méthode en pratique

Laméthode Domaris organise 'accompagnementimmobilier de la premiére piste aubilan
apresladécision. Ellerelie lescompétencestravailléespendant laformationde 28 heures a
desgestesdeterrain, despointsde contrble et destraceslisibles parle client.

PROJETS COUVERTS

Vente Achat Investissement Location

A QUI SERT CE DOCUMENT

2 8
Au client Al’agent
Comprendre le parcours, Conduire chague étape
les rdles, les décisions et avec questions,
les livrables attendus. vérifications, outils et

critéres de sortie.
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Au formateur

Faire le lienavecles huit
demi-journées, les
exercices etles
compétences évaluées.

Projets professionnels

%

4

Ar équipe Domaris
Définir les sorties
attendues des outils et
les validations humaines
sans promettre une
fonction non disponible.

LES REPERES DU DOCUMENT

QUESTION DE PASSAGE
€. ?»

(3 «Une question»

/A Vigilance

( @ Lareégle

EXEMPLE OU MODELE

La question qui ferme chaque
étape, avec soncritere de
sortie.

Les questions utiles, ase
poser ou aposer auclient.

Les erreurs aéviter.

Lesregles de méthode etles
repéres réglementaires.

Cadre pointillé: une
formulation, unexemple ouun
modele. Illustre un principe,
jamais unrésultat garanti.
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L'"ENGAGEMENT DE LA METHODE

A chaque étape, le client comprend...

Sonengagement estsimple: achaque étape,le clientcomprend ouilenest,ce quiest établi,ce quireste a
vérifier, quelles options existent et quelle décision ou actionvient ensuite.

©

ouilenest

QUI FAIT QUOI

v Q S

cequiest cequirestea quelles
établi vérifier options
existent

Domaris prépare, le conseiller vérifie, le client décide

ngarls Le conseiller
prepare et

structure
I'information

3 vérifie, conseille et -

controle

LA REGLE QUI TRAVERSE TOUTE LA METHODE

Aucune donnée seule nedécide

©)

Une donnée

signal, annonce
oudonnée de
marché

S
Q :
Une recommandation
N Une

. Moe o roae )
déclenche verification - { lespreuves )
source, date, (_le jugement professionnel )
fiabilité - —~
{_les priorités confirmées )

Jamais directement de la donnée a la décision

F{

quelle
décisionou
actionvient
ensuite

Le client
exprime ses

priorités, choisit et
confirme

4

La décision

qui appartient au
client

@ Aucune donnée seule ne décide. Une donnée déclenche une vérification; le contexte, les preuves, le
jugement professionnel et les priorités confirmées conduisent a unerecommandation. Le client gardela

décision quilui appartient.

@ EXEMPLE

- ETAPE DETECTER

Un signal du radar, une annonce ou une donnée de marché ne prouve pas a lui seul une intention de vente niune

volonté d’étre contacté.

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel
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REPERES RAPIDES

Septétapes, unmot: DOMARIS

Pourchaque étape, laquestionde contrble ase poseretlatrace quele client doit pouvoir
retrouver. Le détailde chaque étape suit auchapitre 3.

ETAPE

fl3 pomaris” La méthode Domaris - Référentiel

Détecter
Repérer sans présumer

Organiser
Préparer une mission
compréhensible

Mesurer
Etablir un diagnostic motivé

Aligner

Confirmer les critéres de
réussite

Recommander

Comparer les options et leurs
compromis

Intervenir

Exécuter et coordonner le plan
retenu

Suivre
Faire le bilan, ajuster ou cléturer

QUESTION DE CONTROLE

(2 Quelbesoinou actif mérite

vérification?

Qui décide, avec quels
éléments et quel
calendrier?

Quelle est la situation et
quelles preuves la
décrivent?

Qu’est-ce quicomptele
plus pourle client?

Quelles optionsréalistes et
quels compromis?

Quelle action validée faut-il
exécuter?

Lerésultat répond-ilau
projet? Que faut-il ajuster?

TRACE CLIENT

B Piste qualifiée, source et
niveau de vérification

[E) Brief, roles, piéces etjalons

) Diagnostic motivé, limites
etinconnues

) Priorités et critéres
confirmés

) Scénarios comparés et
décision choisie

E Pland’action,
responsable, date,
compterendu

[ Bilan, prochaine décision,
cloture ou suite

04



01 Fondements etregles de travalil

Domarisaide le conseillerarepérerdessujetsutiles, organiserlespreuves,
préparerdesanalyseset garderle fildudossier.

1.1 - SON PERIMETRE

Une méthode de conseil, pas une promesse automatique

LA METHODE NE GARANTIT PAS CE DONT DEPENDENT LES RESULTATS
X un prix X undélaide vente le bien le marché les décisions du client
X unrendement les données disponibles
X |’obtention d’un financement I’intervention des professionnels compétents

1.2 - SUR CHAQUE DOSSIER

Cinqgrégles constantes

Le projetd’abord
Partir du projet, des besoins et des contraintes du client, plutét que d’une caractéristique isolée dubienou
d'unsignal.

Desinformations datéeset qualifiées
@ Dater et qualifier les informations. Séparer les faits vérifiés, les déclarations, les hypotheéses etles
recommandations.

Deslimitesvisibles
/\  Présenterleslimites des données et les éléments qui demandent une visite, une piéce, un devis oul’avis
d’'unspécialiste.

Desvalidations explicites
v Faire valider parle client et le professionnel responsable les décisions et communications qui engagent le
dossier.

Une trace compléte
@ Tracerles choix, actions, refus, oppositions, responsables et prochains jalons. Clore les rappels devenus
inutiles.

1.3 - DES PRATIQUES CONNUES

Les méthodes auxquelles elle emprunte des outils

Q ) i c
Découverte Vente-conseil Objectifs SMART Analyse Boucle PDCA
structurée Aide a relier une Rendre l'action et comparative Organiser le suivi:
QQOQCP proposition aux son échéance Aide araisonner a planifier, faire,
Comprendrela besoins exprimés. observables. partir de références vérifier, ajuster.
situation. pertinentes.

Laméthode Domaris assemble ces pratiques pour les adapter aux dossiers immobiliers; elle ne revendique aucune certification
ni affiliation a ces référentiels.

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel 05



1.4 QUALIFIER CHAQUE INFORMATION
Lachaine de preuve

Chague information porte unstatut. Le client voit ainsice quiest établi,ce quiestrapporté, ce quireste atester,

ce quiestconseillé et ce quiaété choisi.

STATUT

v Faitverifié

(3 Déclaration

Q Hypothése

S Recommandation

2 Décision

1.5

FERMER UNE ETAPE

DEFINITION

Information confirmée par observation,
piéce ousource fiable, avec date.

Informationrapportée parle clientouun
tiers et nonvérifiée par ailleurs.

Interprétation ou explicationatester.

Optionmotivée parles éléments
disponibles etreliée aux priorités.

Choix quirevientauclientouau
professionnel habilité.

Le pointde décision partagé

Chaqgue étapeimportante se ferme parcinginformations. Siles éléments essentiels sont insuffisants, le

dossierreste envérification.

P FIN D'ETAPE - 5 INFORMATIONS

1

v

Q

B

(Zecque|1ousrnasavons;)as

Les options

Ladécision attendue

L’action suivante, avec unresponsable etune

Ce quenous savons

.

.

Une fiche aimprimer reprend ces cinginformations en fin de document (p. 24).

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel

EXEMPLE DE FORMULATION

«Le diagnostic transmis le 12 septembre
indique...»

«Vous indiquez souhaiter déménager
avantle printemps. »

«Le faible nombre de visites pourrait
étre lié au positionnement ou aux
photos.»

«Je recommande de tester cette
présentation puis de faire unpointle... »

«Vous confirmez le scénario retenu etla
date derevue.»

Les éléments essentiels sont-ils
suffisants?

Oui
L’étape peutse fermer selonsoncritere de
sortie.

Non
Le dossierreste envérification: pas de

recommandationferme sur une base fragile.
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CHAPITRE 2

02

La chaine de valeurimmobiliere

LesétapesDomarisforment uncadre commun. Lestacheset documents
changent selonqgu’ils’agit de vendre, acheter, investir, louer, gérerunportefeuille
oucéderunactif professionnel.

© Vendre @ Acheter
2 Céderun actif professionnel

2.1 - LE PARCOURS

U Investir

& Louer

Sixmoments, sixdécisions centrales

MOMENT DU PARCOURS

DECISION CENTRALE

(O Gérerun portefeuille

EXEMPLES DE MISSION

01
@ Entrée etdétection

02

Cadrage

o

03
Diagnostic

04
Choixde stratégie

05
Action etcoordination

06
Suivietbilan

Y a-t-il uneraison vérifiable d’ouvrir
un échange ou une mission?

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

Que montrent les piéces, le bien et
le marché?

Quelle option sert le mieuxles
priorités confirmées?

Qui fait quoi, quand, avec quelle
autorisation?

Lerésultat répond-il au projet et
que faut-il ajuster?

Demande entrante
Recommandation = Signal d’actif

Besoin exprimé

Vente Recherche d’achat
Investissement Location
Arbitrage

Valeur  Adéquation Potentiel
Travaux Charges

Risques a vérifier

Prix et délai Usage et secteur

Rendement et risque
Visibilité et discrétion
Préparation Diffusion

Recherche Visites Offre

Piéces  Intervenants
Ajustement Transaction

Mise enlocation

Bilan et fidélisation

Q@ Selonlesoutilsactivés. Les connexions, données et automatisations disponibles peuvent varier: une
étape peut étre conduite parl’agent avec ses partenaires méme i elle n’est pas automatisée dans I'outil.

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel
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03 Les sept étapes détaillees

Chaque étape asesactions, sesquestions, satrace, sespointsde vigilance et son
critere de sortie. Elle se ferme parune questionde passage.

Uneinformation nouvelle peut ramener a Mesurer, Aligner ou Recommander

0-0-0-0-0-0-0

Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

Pause ouarrét Poursuivre Cloture ousuite

ladécouverte

@ question de passage entre deux étapes retour en arriére possible sorties prévues par la méthode

ROLES

Lesmémesroles surles septétapes

Domaris prépare et o Leconseiller vérifie et Le clientapporte et
*  structure ~  conduit décide
e Recherche etorganise les Contréle lasource, I'exactitude, Partage les objectifs, piéces et
informations disponibles. I'usage, le contexte, la contraintes.
e Produitune synthése ouun recommandationetles Corrige les erreurs.

communications.

brouillon. Valide les priorités, choix et

e Signale les manques etrappels Escalade les questions actions qui lui reviennent.

selonles fonctions activées. specialisees.

MODE DE LECTURE

Ce que contientchaque page d’étape

.— Actionsduconseiller @ Questions utiles 2 Trace /livrable
ce qu’il vérifie et consigne a seposer ou a poser au client ce quireste dans le dossier

Points de vigilance R Critére de sortie 4 Question de passage
les erreurs a éviter quand passer a la suite la question quifermel'étape

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel 08



Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

3.1 - ETAPE 1 SUR 7

Détecter

Repérersans présumer. Détecterconsiste aidentifierune piste, unbesoin ouun actif qui
peutjustifierune vérification ouune conversation utile. Unsignal duradar, une annonce ou
une donnée de marché ne prouve pas alui seul une intentionde vente niune volonté d’étre

contacté.

URIN < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08
$= ACTIONS DU CONSEILLER () QUESTIONS UTILES

v Source etdate v Territoire etobjet (2 «Qu’est-ce quiest directement établi?»

v Faitobservé v Hypothése . . .

(32 «Pourquoicetteinformation est-elle
N I . L ertinente pourune mission immobiliére ?»
v Fraicheur et fiabilité v Pertinence de lamission P P

v Droitd’accés etd’usage v Canal envisageable (39 «Quelle vérification éviterait de supposer?»

Oppositionourégle d’arrét

<

@ 1IMv - INDICE DE MATURITE DE VENTE S'ilestdisponible,afficher:

= sesfacteurs 5 leurdate © leur niveau de fiabilité
B TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE
@ Fiche signal qualifiée /A Ne pas déduire un projet personnel d’'une
@ Statutde lasource caractéristique sensible ou d’une situation privée.

/A L'IMVsertaprioriser une vérification; il ne prouve ni
[ Décision: intention de vendre ni consentement a étre contacté.

o VEE D aliner ® attendre Rendre ses facteurs lisibles et corrigeables.

/A Une donnée publiqguement accessible n’autorise pas
© ne pascontacter ® arréter automatiquement toute réutilisation.

CRITERE DE SORTIE

4, QUESTION DE PASSAGE a Passe a Organiser

. ,_ quandle sujetestassez pertinent et que la prochaine
« Cette piste merite-t-elle une étape estappropriée.

vérification et quelle action est

appropriée ? » @ Pauseouarrét
silasource estdouteuse, I'usage inadapté ouune
oppositionenregistrée.

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel 09



Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre
3.2 - ETAPE 2 SUR 7

Organiser

Préparer une mission compréhensible. Organisertransforme une piste ouune demande

enmissioncadrée. L’agent vérifie qui participe aladécision, lafinalité de
'accompagnement,les pieces disponibles,les rdles etle calendrier.

NN < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08

i= ACTIONS DU CONSEILLER (2 QUESTIONS UTILES
v !dentlte etrole des v Objectifduclient del a2 e Quoi? a ou?
interlocuteurs écide ?
v Décideurs etparties v Calendrier e Quand? Comment? ﬂ Pourquoi?

prenantes

Combien? QQoqcP
v Bienouzone v Piéces

(9 «Qu’attendez-vous de notre prochain

v Informations manquantes v Responsabilités )
point ?»

v Prochainrendez-vous

/\ TROIS NIVEAUX A NE PAS CONFONDRE

¢ i v
. * NP * ) .
Budgetdéclaré Capacité étudiee Financement confirmé
ce que le client annonce ce gu’une étude permet d’'établir ce que le financeur a confirmé
© TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE
[® Briefdemission /A Ne pas confondre budget déclaré, capacité étudiée
@ Checklistde pieces etfinancement confirmé.
@ Calendrierréaliste /\ Ne pas lancer des actions oucommuniquer sans
validation et autorisation appropriées.
[® Interlocuteur responsable pprop
[ Liste de questions ouvertes

CRITERE DE SORTIE

[
4 QUESTION DE PASSAGE m Passe a Mesurer
«Le client, I’objectif etles lso‘::i?g;,n??et etlesinformations minimales nécessaires
responsabilités sont-ils assez clairs t '
pour analyser ? » C Poursuivreladécouverte

silafinalité oules décideurs restent flous.

\

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel 10



Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

3.3 - ETAPE 3 SUR 7

Mesurer

Etablirun diagnostic motivé. Mesurerconsiste a examinerle bien,le marché, les
contraintes et les données disponibles. L’analyse documente saméthode, ses
comparables,ses hypotheses et ses limites.

NN < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08

$= ACTIONS DU CONSEILLER () QUESTIONS UTILES

v Caractéristiques et état v Piéces etdiagnostics (@ «Quelle donnée soutient cette conclusion ?»
dubien disponibles
. . ‘est- i ?
v Occupation v Transaction comparable () «Qu’est-ce quimanque?»

v Annonces concurrentes v Données de loyer et (9 «Quelleréférence estlaplus comparable et
charges selonmission pourquoi ?»

v Contraintes connues v Date et périmétre N
(9 «Que faut-il faire vérifier?»

[® UN DIAGNOSTIC MOTIVE DOCUMENTE

= i Q A

Méthode Comparables Hypothéses Limites
démarche suivie, date et références pertinentes, interprétations a tester, inconnues nommeées,
périmetre datées et expliquées signalées comme telles vérifications demandées

) TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE

[© Diagnostic, analyse comparative ou étude de /A Séparer prixaffiché et prixde transaction quandles

faisabilité données le permettent.

[® Sources datées /\ Ne pas présenter un calcul automatisé comme

[® Fourchette ouscénarios lorsque pertinents expertise certifiee.

B Limites et demandes de vérification /A Ne pas inventer de coefficients précis sans preuve.

CRITERE DE SORTIE

o Passe a Aligner

lorsque les informations suffisent pour discuter de choix

«Quelles preuves avons-nous et et que lesinconnues importantes sont nommées.
L

<% QUESTION DE PASSAGE

quelles inconnues changeraientle

conseil ? » Q Sinon

le dossier reste envérification: pas de recommandation
ferme surune base fragile (point de décision partagé, p. 06).

L
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Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

3.4 - ETAPE 4 SUR 7

Aligner

Confirmerles critéres de réussite. Alignerrelie les constats aux priorités réelles duclient.

L’agent fait hiérarchiserles critéres, explicite les arbitrages et vérifie que I'objectif
reformulé est confirmé.

NN < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08

$= ACTIONS DU CONSEILLER (9 QUESTIONS UTILES
v Priorité principale v Résultat souhaité (9 «Qu’est-ce quicompte le plus entre prix,
délai, sécurité, simplicité, rendement et
v Critéres indispensables, v Calendrier discrétion?»

souhaitables et
négociables
(9 «Qu’est-ce quipourrait vous faire changer

v Contraintes v Niveaude risque d’avis?»
acceptable

() «Ai-jebienref

v Décideurs v Indicateurs utiles

$= HIERARCHISER AVEC LE CLIENT

Prix Delai ® Indispensables ® Souhaitables Négociables
Sécurité Simplicité -
Rendement Discrétion

Exercice d’alignement: le client classe lui-méme ses critéres. Les cases vides se remplissentavec lui.

TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE
Objectif confirmé /A Ne pasimposer les critéres de I'agent.
Criteres hiérarchisés /\ Ne pas promettre qu'un objectif sera atteint parce

Indicateurs adaptés & lamission qu'il a été formulé avec une échéance.

Arbitrages compris

W w m

Décision attendue identifiée

CRITERE DE SORTIE

(
B Passe a Recommander

<% QUESTION DE PASSAGE quand le client reconnait ses priorités et que les choix

proposés peuvent étre comparés acelles-ci.

« Le client confirme-t-il les critéres
etl’objectif retenu? »

Q. Sinon

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

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel 12



Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

3.5 - ETAPE 5 SUR 7

Recommander

Comparer les options etleurs compromis. Recommanderconsiste a proposerune ou
plusieurs options adaptées au projet, avec preuves, bénéfices, colts, délais, risques et
conditions deréussite. Le client conserve son choix.

NI < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08

$= ACTIONS DU CONSEILLER () QUESTIONS UTILES

v Eléments établis v Hypothéses (® «Quelle option respecte le mieux votre
priorité ?»

v Options v Contraintes et colts

o . «Quel compromis étes-vous prét a

v Délai v Risques Q P P
accepter?»

v Réversibilité v Critéres confirmés
«Quel élément doit encore étre confirmeé

v Conséquences d’unreportoud’une absence d’action avant de choisir?»

S MODELE DE SCENARIOS COMPARES

Conditions de
réussite

Preuves Bénéfices Colits Délais Risques Réversibilité

OptionA

OptionB

Reporterounerien

faire

2 Choixduclient et raisons consignés
B TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE
@ Note de recommandation A Eviterla réponse opague oule scénario unique
B Scénarios comparés présenté comme inévitable.
@ Choixetraisons consignés /A Ne pas garantir un prix, undélai, unrendement, un
) Aelenimmechas financement ou Iissue d’'une négociation.
[® Responsable etéchéance

CRITERE DE SORTIE

o Passe a Intervenir

<% QUESTION DE PASSAGE

lorsque le client confirme le scénario et que les prérequis,
« Le client comprend-il les options, validations et responsabilités sont définis.

” L
compromis et consequences ”»
Q. Sinon

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

L
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Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre

3.6 - ETAPE 6 SUR 7

Intervenir

Exécuter etcoordonner le planretenu. Intervenirconsiste aréaliserles actions validées,
tenirle dossierajouret coordonnerles personnes nécessaires dans le périmetre de
compétence duconseiller.

NI < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08

{= ACTIONS DU CONSEILLER () QUESTIONS UTILES
v Actions etautorisations v Documents acollecter
v Diffusionetmessages v Visites etretours . .
v Partenaires v Risques ouretards

(2 «Quidoit relire ou donnerun avis

spécialisé?»

v Points nécessitantunspécialiste

© DU BROUILLON A LA COMMUNICATION ENVOYEE

% ® v & E]
Brouillon Relecture Validation Envoi Trace
- - -
préparé avec le conseiller vérifie sila communication la communication compterendu et
Domaris selon les toute sortie externe engage le dossier sort del'équipe historique a jour

fonctions activées

QUESTIONS A TRANSMETTRE SELON LEUR ROLE Notaire Banque Diagnostiqueur Conseil compétent
© TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE
[® Pland’actionactualisé /A Ne pas confondre brouillon généré et
B Messages relus communicationenvoyée.
@ Comptes rendus /A Le conseiller vérifie toute sortie externe.
@ Statutdes pieces /A Transmettre aunotaire, alabanque, au
T Metereecss siescidiedens diagnostiqueur ou au conseil compétentles
. questions relevantde leur rdle.
[ Points d'escalade

CRITERE DE SORTIE

C Apréschaqueaction
<, QUESTION DE PASSAGE ] o

comparer le résultat aux criteres.
L

«L’action a-t-elle été autorisée,

controlée, affectée etdatée ? » m u B Retour possible

une information nouvelle peutramener a Mesurer, Aligner
ouRecommander.
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Détecter Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre
3.7 - ETAPE 7 SUR 7

Suivre

Faire le bilan, ajuster ou cléturer. Suivre organise les points d’étape jusqu’aurésultat

convenuet apres ladécision. Le conseillercompare les faits al’objectif, explique les
écarts et ajuste avec I'accord duclient.

NN < Domaris prépare et structure A Leconseiller vérifie et conduit @ Leclientapporte etdécide détail p. 08

$= ACTIONS DU CONSEILLER () QUESTIONS UTILES

v Evénements etrésultats v Indicateurs (2 «Qu’avons-nous appris?»

v Décisions enattente v Prochaines échéances i - N
(39 «Lerésultat correspond-il a votre priorité?»
v Satisfaction v Opposition
(9 «Que faut-il ajuster?»
v Actions obsolétes v Reégles de conservation
applicables

(2 «Souhaitez-vous poursuivre ou cloturer?»

(3 COMPARER LES FAITS A L"OBJECTIF

| III

i Q
Objectif — Faits — Ecarts — Ajustement
confirmé avec le client événements, résultats, expliqués au client décidé avecl'accord du
indicateurs client
B TRACE / LIVRABLE /\ POINTS DE VIGILANCE

@ Compte rendu périodique Ne pas relancer par routine sile motif n’existe plus.

> B

Synchroniser une opposition selonlaprocédure et
arréterles sollicitations concernées.

@ Ajustementvalidé

[® Dossiercldturé ousuite planifiée
@ Bilanetprochaines échéances utiles /A Limiter etconserverles données selonles regles
applicables.

CRITERE DE SORTIE

v Cloture
<% QUESTION DE PASSAGE quand lamission est terminée, les actions devenues
«Le dossier doit-il continuer, atre g]\ilrfuses”(:t fermées etle client connaitla suite
ajusté ou étre cloturé ? » L
C' Sinon
| continuer ou ajuster, avec I'laccord duclient.
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CHAPITRE 4

La méthode selonle profil client

Lessept étapesne changent pas;ladécisionaéclairer, lespreuvesetles
indicateurss’adaptent alamission.

NE CHANGENT PAS

S’ADAPTENT A LA MISSION

a e m o B n e - la décision a éclairer les preuves

Détecter Organiser Mesurer

4.1 PROFILS

Cingprofils, cinqdécisions a éclairer

PROFIL

e Vendeur

Acquéreur
Investisseur

Bailleur

Professionnel/
commerce

o
o
o
9

Aligner

Recommander Intervenir

DEPART ET MESURE

Projet, bien, pieces,
comparables, concurrence
et échéance.

Usage, décideurs, budget
global, critéres, financement
etcalendrier.

Horizon, co(t total, loyers,
vacance, charges, travaux,
risque et sortie.

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

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

Suivre

DECISION A ECLAIRER

Prix et stratégie de
commercialisation.

Adéquation du bien et
niveau d’offre.

Rendement,
financement et scénario
patrimonial.

Préparation, niveau de
loyer, mode de gestion.

Cession, location,
valeurd’usage ou
arbitrage.

@ Lesindicateurs servent a piloter et apprendre, pas a garantirun résultat.
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lesindicateurs

INDICATEURS POSSIBLES

Demandes qualifiées

Visites Retours Offres
Délais entre jalons

Biens étudiés  Visites utiles
Critéres respectés

Etapes de financement
Loyer net

hypothétique/réalisé
Colts  Vacance
Hypothéses confirmées
Délaide location Vacance
Colits Demandes
Incidents
Jalons Documents
Délais

Conditions obtenues et
autorisations
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CHAPITRE 5

Le parcours complet d’une vente

Casfictif: une propriétaire souhaite vendre une maison et prévoit un
déeménagement. L’exemple montre lestracesattendues;lesvaleurs, délais et
obligationsdépendent dudossierréel.

TRAVAIL REALISE

DECISION / TRACE VISIBLE

5.1 COTE CLIENT

Lapropriétaire demande elle-méme une

coordinationavec le notaire jusqu’al’acte.

E Demande entrante confirmée;

o Détecter estimationviale site. L’agent enregistre la rendez-vous proposé selonle canal
source etladate. demandé.
. Découverte duprojet, décideurs, £ Brief, liste de piéces etdate de
Organiser . R L . . R ;
calendrier, pieces etvisite dubien. visite ; priorité confirmée.
Analyse dubienetdes ventes  Avis argumenté, fourchette,
m Mesurer comparables;vérificationdes annonces comparables, hypothéses et
| concurrentes et diagnostics disponibles. éléments a faire vérifier.
Lacliente hiérarchise délai, prix et g Crit de réussite et date d
. L . ritér r i
o Aligner discrétion; elle confirme le résultat eres dereussite et date de
revue consignés.
attendu.
Deux scénarios de commercialisation sont ) Recommandation expliquée; choix
o Recommander présentés avec rythme, visibilité, risque et de lacliente; autorisations
pointderevue. clarifiées.
Préparationde |’annonce, photos, g A | tvalidd ¢
. . . i . nnonce r vali o r
o Intervenir diffusion, qualificationdes demandes et oncere uet_e ? ce; retours
o . etoffres enregistrés.
organisationdes visites.
Bilanpériodique des demandes, visites, ) Prochainjalonvisible; piéces et
a Suivre retours et offres; ajustement avec accord; responsabilités suivies ; bilan aprés

ladécision.

Ce queleclientdoitpouvoirretrouveratoutmoment

v 2 B A V4

Le dernier état
vérifié dudossier.

Latrace de son
choix etlastratégie
convenue.

Les limites de toute
estimation, analyse
ou projection.

Ladécisionoula
piéce attendue etla
personne quis’en
charge.

La prochaine
échéance etle
moyende poser
une question.
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6 Outils et documents Domaris

Lesdocumentssont utileslorsqu’ilsrépondent aune question, soutiennent une
décisionoufacilitent une étape.

Q Ladisponibilité des documents dépend des modules, données, intégrations et validations activés.

.1 - PAR ETAPE 0U METIER

Douze usages, douze questions

< VISIBILITE D’ANNONCE

[ Rapportd’auditd’annonce

O le parcours bloque-t-il: visibiliteé,
contacts, visites ou offres?

1. ANALYSE DE MARCHE

@ Rapportlocalet
dynamique de secteur

Quelles tendances et limites sont
utiles a la mission?

Q DECOUVERTE

@ TrameRO etgrille
QQOQCP
acheteur/vendeur

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

B TRANSACTION

@ Checklistde piéceset
jalons de compromis

Quel professionnel doit fournir ou
valider I'élément suivant?
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«» VISIBILITE D’ANNONCE

@ Annonceréécrite et
variantes de titre

Comment présenter fidelement le
bien pour chaque canal?

&3 ESTIMATION

@ Rapportde justificationde
prix

Quellesréferences et raisons
soutiennent la fourchette ?

@ su1vI

@ Séquence de suiviet
recommandationdu
prochain point

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

(O PORTEFEUILLE

[ Tableaudeborddes
mandats et échéances

Quelle est la prochaine action par
dossier et quelrappel doit
s‘arréter?

<) VISIBILITE D’ANNONCE
(@ Tableauconcurrentiel et
calendrier éditorial

Quels biens et contenus
concurrencent 'annonce ? Quelle
action tester?

@ PROSPECTION
@ Fiche signalet
argumentaire de contact

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

(2 NEGOCIATION

(@ Fiche de présentation
d’offre et compte rendu

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

2 PARTENARIAT / FIDELITE

@ Fiche de co-mandatet
suivi post-vente

Quiintervient, quel partage est
convenu, et quelsuivile client
souhaite ?
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7 Mesure de la qualité et ameélioration
continue

Untableaudebord orienté service, une boucle d’améliorationet des
automatisations quisavent s’arréter.

7.1 - PILOTER

Un tableau de bord oriente service

QUESTION DE SUIVI

INDICATEURS POSSIBLES

DECISION QUE CELA AIDE A
PRENDRE

La piste est-elle
@ H ?
pertinente?

Le client comprend-ille
conseil?

La commercialisation

<
avance-t-elle?

(O Leportefedille est-il suivi?

Larelation est-elle bien
cloturée?

7.2 - SCHEMA

Proportion de pistes vérifiées
Délai entre signal et vérification

Taux de doublons corrigés

Brief confrmé  Critéresreformulés
Décisions consignées

Satisfaction sur la clarté

Vues  Contactsqualifiés  Visites
Retours  Offres

surune période précisée

Dossiers ayantunresponsable, un
prochainjalon etun statut ajour

Bilan effectué
Echéance utile communiquée
Opposition appliquée

Suite acceptée

Lire le parcours de commercialisation

Vues Contacts qualifiés

visibilité

contacts

Visites

visites

Poursuivre, corriger ou arréter
une source.

Reprendre ladécouverte ou
clarifierles options.

Tester présentation, information,
ciblage ouprix avec accord.

Répartir les actions et supprimer
les rappels obsolétes.

Clore, maintenir unsuivi
demandé ousolliciter unretour
libre.

Offres

offres

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

Schéma:'ordre des étapes, pas des taux. Les volumes se lisent sur une période précisée.

2 Domaris' La méthode Domaris - Référentiel

19



7.

3 - PDCA

Laboucle d’ameélioration

Planifier, faire, vérifier, ajuster: chaque tourde boucle part d’'une question et laisse une trace.

0 Planifier

Que voulons-nous améliorer etselon
quelcritére?

& Hypothése, objectif, mesure etdate

° Ajuster

Que maintient-on, modifie-t-onou
arréte-t-on?

B Décision etprochainerevue

7.

4 - AUTOMATISER SANS PERDRE LA MAIN

Lesrégles d’automatisation

a Faire

Quelle action validée estmenée?

B Actionréelle,responsable, date

e Vérifier

Quelrésultatobserve-t-onsurla
période définie?

® Données, retours clients etlimites

Un déclencheur Unmessagerelu Uncontréle avant
explicite Un message automatisé doit sortie

Un déclencheur doit &tre _,  avoirunresponsable,une -  Lagentcontréleles
explicite et associé a une versionrelue et un contexte brouillons, messages et
finalité métier correct. actions engageantes avant

compréhensible.

Une séquence quipeut s’annuler

Chacun de ces événements doit pouvoirannulerla

séquence:
uneréponse une demande d’arrét

un changement de statut une échéance dépassée

fl3 pomaris” La méthode Domaris - Référentiel

qu’ils ne sortent del’équipe.

Desrappels quise ferment

Lesrappels se ferment lorsqu’ils ne sont plus
utiles; les oppositions sont propagées selon
la procédureinterne.
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CHAPITRE 8

Correspondance avec la formationde

28 heures

28 h deformation

8.1

Laformationdéveloppelaméthode parcompétences. Apreschaque demi-
journée, le participant doit repartiravec unlivrable réeutilisable et un

comportement observable.

4 jours

8 demi-journées

8 livrables de terrain

PROGRAMME
Quatrejours, hUit demi_jou rnees compétence développée B  livrable deterrain
Jour 1 Jo0uR 2 J0UR B Jour 4
Poserlaméthode Mesurerle marché Découverte acheteur/ Portefeuille et relation

Distinguer les étapes,
lesroles et les statuts
d’information.

Comparer les
références,
argumenter une

E fourchette etune
= [ Brief demissionet stratégie.
chaine fait /
déclaration / ® Analyse
hypothése / comparative et
recommandation. note de prix.
Détecteret contacter Annonce et leads
Evaluer un signal, la Auditer 'annonce et
source, lecanaletla piloter le parcours de
a regled’arrét. commercialisation.
=
o
Al
[+ 4
b [© Annonce
[ Fichesignal et optimisée, plan de
décisionde diffusion et
contact motivée. indicateurs.
8.2 EVALUATION

Criteres communs de maitrise

Lamissionestcadrée etles

investisseur

Utiliser QROQCP,
hiérarchiser les critéeres
et clarifier le niveau de
financement.

@ Ficheprojet
confirmée et plan
derecherche.

Négociation et
transaction

Présenter une offre et
suivre les jalons avec les
bonsrelais.

[ Fiche offre,
compterendu et
échéancier.

Les sources, dates, limites

priorités ont été confirmées. © ethypothéses sontvisibles. S
Lavalidation humaine etle Chaque action posséde un
v/ choixduclientsont 9 responsable, une échéance ©

respectés.
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etunrésultat attendu.

client

Prioriser, automatiser
avecuneregled’arrét
et fidéliser sans
pression.

[ Tableaude
portefeuille et plan
de suivi.

Intégration et
évaluation

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

[ Casfilrouge, grille
de compétences et
pland’actiona
30jours.

Les options sontreliées aux
critéres duclientetleurs
compromis sontexpliqués.

Une opposition ouune action
devenue inutile déclenche un
arréteffectif.
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09 Cadre de confiance et references

Laméthode Domaris est unréférentiel de travail propriétaire.

ELLE NE REMPLACE PAS ELLE NE CONSTITUE PAS UN AVIS
les obligations lIégales applicables X juridique X financier X fiscal
les vérifications des piéces X technique
le jugement du professionnel les conseils spécialisés

9.1 - REPERE CONTROLE LE 30 SEPTEMBRE 2026

Prospection téléphonique

30juin2025 Taolt2026 30 sept. 2026
Loin®2025-594, article 13 entrée envigueur repere contrélé

régime de consentement préalable en vigueur

iuil. 2025 oct. 2025 ianv. 2026 avr. 2026 iuil. 2026 oct. 2026 ianv. 2027

@ Repére réglementaire. Le régime de consentement préalable pourla prospection commerciale
téléphonique des consommateurs est entré envigueurle 11aolt 2026. Le consentement doit satisfaire aux
critéres prévus parle Code et sa preuve doit étre gérée selon la procédure del’entreprise. Les jours et
horaires de sollicitation s’appliquent lorsque I'appel est autorisé. Les exceptions, le statut dela personne
et le traitement d’'une opposition doivent étre vérifiés au cas par cas. La regle ne doit pas étre transposée
automatiqguement a d’autres canaux.

9.2 - POUR CHAQUE SOURCE ET CANAL

Données etcontacts

Pourchaque source et canal, le professionnel vérifie, selonles regles et politiques applicables:
v lafinalité v l'acceés v l'usage permis

v l'information de la personne v I'opposition v ladurée de conservation

@ Larégle. Une donnée ouverte n’est pas une autorisation générale de démarcher. Demander conseil au
référent conformité ou au conseil juridique en cas de doute.
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9.3 - ESTIMER

Evaluationimmobiliére et limites

Lesréférences comparables doivent étre pertinentes, datées et expliquées. Le conseillerrend visibles la
méthode, les écarts et les limites. Les estimations algorithmiques sontdes aides al’analyse; elles ne
deviennent pas une expertise certifiée parleurseule présentationdans unoutil.

9.4 - REFERENCES

Ressources officielles et professionnelles

LEGIFRANCE

LEGIFRANCE

LEGIFRANCE

CNIL

RICS

Code delaconsommation, articlesL.223-1aL.223-7, version en vigueur depuis le

11 aolt 2026
www.legifrance.gouv.fr/codes/section_lc/LEGITEXTO00006069565/LEGISCTAB00032221441

Code dela consommation, dispositions réglementaires R.223-1aD.223-9
www.legifrance.gouv.fr/codes/id/LEGISCTABB0054491445/2026-08-11

Loin®2025-594 du 30 juin 2025, article 13
www.legifrance.gouv.fr/jorf/id/JORFTEXTO00051824277

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

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

@ Leresponsable de formation doit recontrolerles références et les procédures internes avant chaque
nouvelle session.

EN UNE PHRASE

Domaris aide le conseiller a@ détecter le bon sujet,

© organiser les preuves, @ mesurer la situation, @ aligner les

priorités, @ recommander un chemin, @ intervenir avec

accord et @ suivre jusqu’au bilan.

Détecter

Organiser Mesurer Aligner Recommander Intervenir Suivre
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FICHE A IMPRIMER

Le pointde décision partage

Arempliravec le client alafinde chaque étapeimportante. Dater et qualifier chaque
information: fait vérifié, déclarationouhypothese.

DOSSIER ETAPE (ENTOURER) DATE
D o M A R | S
v Ce que nous savons Fait vérifié Déclaration
Q Cequenous ne savons pas Hypothése

S Lesoptions

¢ Ladécision attendue

9 L’action suivante

ACTION RESPONSABLE ECHEANCE

Eléments essentiels suffisants: I’étape peut se fermer Insuffisants: le dossierreste en vérification

—

f¢ Domaris  L'immobilier enfindevotrecdté,  donaris.immo - contact@domaris. inno
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