Une méthode à « géométrie variable »
Compte tenu des différents produits et solutions que nous sommes désormais à même de proposer à nos clients, notre « méthode de vente en douze étapes » est en pleine évolution : le comité « Formation » des galaxies la repense, la revisite et la redessine en veillant toutefois à en conserver l’esprit initial.

Voici le résultat des premiers travaux de ses concepteurs : 

Les pré requis :
- Une méthode commune (donc aisément « duplicable ») qui fédère l’ensemble des conseillers. 
- Une méthode simple (accessible à tous).

- Une méthode rapide à acquérir, permettant à un conseiller de fraîche date d’aller assez vite en clientèle pour la partie 1, sans avoir besoin de posséder la totalité des connaissances liées aux différents dispositifs fiscaux ou aux produits de placement que propose OMNIUM (il sera secondé lors de la partie 2).

- Une méthode pragmatique, omni directionnelle, à géométrie variable, marquée par une approche pédagogique, avec un tronc commun et une partie « adaptée »
« Tronc commun »
Il nous permettra d’indiquer qui nous sommes, le contexte dans lequel nous inscrivons notre action de conseil, la réalité économique qui incite l’Etat à se tourner vers les Français et le fameux « bénéfice client » (l’investisseur) : Aux personnes que nous rencontrons, nous allons « permettre de se constituer -ou de valoriser- un patrimoine, de se constituer un complément de retraite, de donner à leur famille une sécurité accrue. Tout cela, avec l’argent de leurs impôts, dans le cadre de lois régulièrement votées par le Parlement ». Autre proposition : valoriser un capital, ou s’en constituer un « à son rythme », en épargnant. 
Les besoins de l’économie

Les évoquer ; simplement les évoquer : La crise du logement locatif. Les retards à combler en métropole (loi de Robien, Loi Borloo) ; la demande non satisfaite outre mer (loi Girardin). La nécessité de construire les résidences « avec services » qu’attendent les personnes âgées médicalement dépendantes, les étudiants, les touristes (LMNP). Les opportunités offertes ponctuellement par la loi Demessine (tourisme) dans les zones de revitalisation rurale (ZRR). Les placements financières destinés à aider les entreprises. Evoquer ces différents dispositifs fiscaux, les citer, et surtout ne rien détailler.
Les particuliers (et surtout les contribuables) se voient proposer par l’Etat de devenir des « acteurs économiques » dans une relation « gagnant - gagnant » : En contrepartie de leur aide pour construire ces logements, il leur est proposé des économies d’impôts planifiées sur plusieurs années. Il leur est également proposé de préparer leur retraite (par le biais d’une épargne volontaire bénéficiant d’avantages indéniables). 
Exemple de dynamisation d’un patrimoine 
(en cours de rédaction au sein du comité)

Généralités :

La valorisation (ou « dynamisation ») en général concerne aussi bien le patrimoine privé que le patrimoine professionnel.

A OMNIUM, nous nous intéressons surtout à la dynamisation du patrimoine privé, soit par le biais de l’immobilier locatif, soit par celui de placements financiers spécifiques que nous faisons fructifier. 
C’est l’âge de l’investisseur qui suggère la bonne répartition entre d’une part l’immobilier locatif et d’autre part les produits de placement ; ainsi que, bien sûr, ses possibilités financières et ses objectifs.
Les objectifs les plus fréquents :

- Jouir tout de suite de son bien.

- En jouir à terme, par exemple à sa retraite.

- Investir, placer ou épargner, en vue d’une transmission.

Comment « ça marche » ! (Encore un peu de pédagogie)
- Les revenus dont on dispose : Revenu du travail ; loyers (propriétaire foncier), épargne placée ; économies d’impôt ; éventuelle revente de produits financiers.
- Utilisation de ces revenus pour se fabriquer un patrimoine

Soit financier : intérêts produits

Soit immobilier : avantages fiscaux (déduction du RI, ou réduction directe d’impôt)
- Récupération de la TVA
Au terme, possibilité de « sortir », de « réaliser » son investissement en revendant son bien ou de continuer à faire fonctionner (fructifier) son patrimoine.

Les critères à considérer, les paramètres à intégrer pour procéder au choix le plus satisfaisant :
- La sécurité

- La disponibilité

- La rentabilité

Aussi bien pour l’investissement immobilier 

que pour le placement financier

Dans cette première partie, appelée « tronc commun », qui dure une demi heure tout au plus, on a donné de l’information générale, en faisant montre de pédagogie et en montrant l’étendue de nos solutions. Il est alors logique que notre prospect réponde avec bienveillance, rapidité et sincérité à nos demandes d’information concernant son patrimoine et ses objectifs.
Vient alors la radiographie, document très précis (étudié en ce moment même par le siège). Fin du premier rendez-vous. De retour à votre bureau, vous aurez tout le loisir de lui bâtir une ou deux propositions adaptées à sa réalité.  JND
