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Les métiers





Réalités lance des programmes commerciaux et vend des biens immobiliers: 
appartements , maisons, terrains, bureaux…

Le métier de la vente de biens



Ces biens ont une multitude de caractéristiques…

Etage,

Orientation,

Localisation,

Commodités, transports, écoles,

…

Le métier de la vente de biens



Et sont combinés entre eux: 1 parkings, 2 parkings, un cave…

Le métier de la vente de biens



Les acheteurs ont différents profils:

• habitation principale
• résidence secondaire
• investissement locatif
• défiscalisation 

Qui sont les acheteurs?



Le processus d’achat suit un processus

commercial: rendez-vous de découverte,

rendez-vous commercial, propositions

etc. 

Il faut aussi collecter les informations légales

en vue de l’achat (conjoint, etc.)

Quels sont les processus?



• En face à face ou de façon digitale

• En direct ou via des partenaires (70% des 
ventes)

• Avec ou sans mandat d’exclusivité

• Après la vente: suivi de la construction du 
bien et de la phase post livraison

Quels sont les canaux de ventes?



Les partenaires

521 partenaires dont:



• Vendre vite pour réduire les 
immobilisations financières

• Suivre le stock, le pipe 
commercial

Défis pilotage  de l’activité



• Qualifier le profil des 
prospects

• Vendre le bon bien à la 
bonne personne

• Savoir trouver les biens 
correspondants aux 
demandes : recherche aisée 
et rapide d’informations

• Diffuser et disposer de la 
bonne information 
(caractéristiques, prix, etc.)

Défis accompagnement des métiers



• Suivre les actions des 
partenaires en tant 
qu’apporteurs d’affaires

• Gérer la disponibilité des 
biens auprès des 
partenaires en fonction des 
mandats

• Diffuser la bonne 
information sur les biens en 
temps réel

• Orchestration des options 
puis des réservations de 
bien via les différents 
canaux de ventes 

Défis partenaires



Situation avant D365 – panorama outils

GED Métier
Plan, photos, 
contrats, … 

ERP Métier
Prix, facturations, avancement, 

options, travaux, etc. 

Export manuel des prix
Et des stocks

Vers les sites Webs

Consultation en parallèle
De l’ERP et de la GED

Pose d’options et réservations
manuelles avec canal téléphone

pour les partenaires

Reporting Excel



Situation avant D365 – panorama communication clients

Canaux traditionnels
Téléphone/Email

Consultation Web

Recherche de 
Biens disponibles

Clients / Prospects



Une gestion temporelle difficile de la disponibilité des biens et de la mise à jour 
des prix

Une collecte des demandes de biens manuelle

Une recherche de biens non optimisée

Des conflits possibles dans la pose d’options et des réservations

Une multitude de manipulation pour synchroniser les outils métiers

Complexité de la gestion des mandats d’exclusivité

Bien sûr D365 apporte sa valeur intrinsèque sur la relation client mais…

Challenge Syd: interconnecter les outils métiers avec D365

Constat



Mise en oeuvre de la solution – Phase 1

GED Métier
Plan, photos, 
contrats, … 

ERP Métier
Prix, facturations, avancement, 

options, travaux, etc. 

Les prix, les options,
réservations etc. ont été

centralisés dans D36

Des batch SSIS ont permis
De synchroniser de façon bi 

directionnelles les données de 
l’ERP avec

Des WebServices ont 
également permis d’intégrer

La GED métier dans D365

Prix, options, réservations
avancement des travaux



Mise en oeuvre de la solution – Phase 2

Prix, options, réservations
avancement des travaux

Site Realites.com

Site Partenaires
Réalites

Grâce aux Web Hooks les 
informations commerciales 
cruciales sont notifiées aux 

sites Webs de vente de biens 
en temps réel



Mise en oeuvre de la solution – Phase 2

Prix, options, réservations
avancement des travaux

Site Realites.com

Site Partenaires
Réalites

Site Espace client

Des Webs services orchestrées 
et intelligents permettent de 

communiquer les informations 
en temps réel ou à la demande, 

dans toutes les directions

De plugins pilotent la GED
Lors de la création d’éléments d’affaires 

commerciales et assurent la gestion bout 
en bout



Site Réalités 

Vision Client



Demande de biens



Site Réalités 

Vision Réalités









Espace partenaire

Vision Partenaire



Focus Site Partenaire

Apport d’affaire

Vision du stock 
et actions
pour optionner



Options

Vision Réalités









Espace Client

Vision Client







Mise en oeuvre de la solution – Phase 2

Prix, options, réservations
avancement des travaux

Sites de vente de biens

On centralise, ainsi de façon 
multicanale et en temps réel

• Les demandes de bien
• Les poses d’options
• Les réservations
• Les apports d’affaires
• La gestion des exclusivités



Mise en oeuvre de la solution – Phase 2

Prix, options, réservations
avancement des travaux

Site Espace client

Et on offre un espace client 
post vente, qui informe de 

l’avancement des travaux, met 
à disposition les documents etc.





Mise en oeuvre de la solution - Synthèse

Site Realites.com

Site Partenaires
Réalites

Site Espace client
GED 

Métier

ERP Métier



Mise en oeuvre de la solution - Synthèse

Placée au centre du SI , répond aux enjeux des métiers grâce aux interconnexions avec les systèmes 
tiers. Cette intégration permet:

-la diffusion en temps réel de la bonne information
-l’orchestration des règles de précédence (exclusivités, apports d’affaires)
-la collecte des interactions clients suscitant des ventes : demandes de biens par exemple

les fonctionnalités « classiques » de répondent par ailleurs aux enjeux de pilotage, recherche de 
biens et suivi des interactions et qualifications des clients et prospects



Retour d’expérience Intégrateur

offre une plateforme complète (Azure, ERP, GED, etc.) et on voit souvent des intégrations full MS

Ce projet démontre que             est une plateforme agile qui sait parfaitement s’intégrer 
au SI, quelques soient les outils/technologies tiers même non Microsoft

L’intégration des APIs s’intègre dans une démarche de design architectural qui relève du développement:
Devops, suivi du code, traçabilité, maintien en conditions opérationnelles etc…

Il y a de plus trop de contraintes (règles métiers, workflows et timeouts etc. ) pour ouvrir l’API, librement et 
de façon non orchestrée aux partenaires tiers (créateurs de site webs, outils de marktings, intégrateurs 
d’outils métiers)



Retour d’expérience Client

Dynamics et son intégration ont permis de fluidifier le parcours d’acquisition des biens
proposés par Réalités, tant du point de vue des Clients que des commerciaux internes
et externes (Partenaires)

Réalités peut ainsi offrir un parcours client complet de l’avant vente jusqu’à la livraison
du bien, et même au delà

Les futurs chantiers comme la génération automatique des contrats de vente avec
signature électronique, l’exposition de services complémentaires Post-Vente comme
par exemple la gestion de la réception du bien viendront renforcer l’agilité du parcours
de vente et la satisfaction client.



Questions/Réponses



Merci !


