A. IDENTITÉ & STRUCTURE DE L’ENTREPRISE
	1.	Nom exact de l’entreprise
	2.	Année de création
	3.	Forme juridique
	4.	Zone géographique principale d’intervention
	5.	Spécialités exactes (pose fenêtres, portes, rénovation, neuf, etc.)
	6.	Taille actuelle de l’équipe (fixe + sous-traitants)

⸻

B. HISTORIQUE & EXPÉRIENCE RÉELLE
	7.	Types de projets réalisés ces 5 dernières années :
	•	villas individuelles
	•	immeubles
	•	rénovations
	•	chantiers occupés / non occupés
	8.	Nombre approximatif de chantiers réalisés par an
	9.	Chantiers les plus complexes (et pourquoi)
	10.	Plus gros chantier réalisé (sans forcément donner le montant exact)

⚠️ Important : dire la vérité, pas embellir.

C. PROCESS DE TRAVAIL (CŒUR DU POSITIONNEMENT “SÉCURITÉ”)
	11.	Comment un mandat arrive aujourd’hui ?
	12.	Étapes AVANT le chantier :

	•	prise de mesures
	•	validation technique
	•	commandes
	•	coordination

	13.	Étapes PENDANT le chantier :

	•	présence sur site (fréquence)
	•	gestion des imprévus
	•	communication avec l’architecte / chef de projet

	14.	Étapes APRÈS le chantier :

	•	contrôle final
	•	corrections éventuelles
	•	SAV

	15.	Qui est responsable en cas de problème sur chantier ?

👉 Même s’il te répond “je fais ça naturellement”, tu veux la version écrite.

D. DÉLAIS, FIABILITÉ, GESTION DES RISQUES
	16.	En général, les délais sont-ils respectés ?
	17.	Si un retard arrive, comment est-il géré ?
	18.	Quels sont les imprévus les plus fréquents ?
	19.	Comment ils sont anticipés / limités ?

💡 C’est là que tu construis l’image “on ne disparaît pas quand ça chauffe”.

E. QUALITÉ (SANS SURVENDRE)
	20.	Qu’est-ce qui fait que le travail est jugé “propre” ?
	21.	Quels contrôles sont faits avant livraison ?
	22.	Est-ce qu’il y a déjà eu des reprises ? Si oui, comment gérées ?

⚠️ La transparence rassure plus que la perfection.


F. ASSURANCES & GARANTIES (ULTRA IMPORTANT)
	23.	Quelles assurances exactes sont en place ?

	•	RC entreprise
	•	assurance chantier
	•	autres

	24.	Durée de garantie sur les poses
	25.	Procédure en cas de défaut après livraison

👉 C’est souvent le point n°1 des architectes.

G. RÉFÉRENCES & RÉPUTATION
	26.	3–5 partenaires avec qui il a déjà travaillé (types de projets)
	27.	Est-il d’accord pour les mentionner (sans témoignage écrit pour l’instant)
	28.	A-t-il déjà été recontacté plusieurs fois par les mêmes partenaires ?

H. POSITIONNEMENT & ENGAGEMENTS
	29.	Sur quoi est-il prêt à s’engager clairement ?

	•	délais
	•	communication
	•	présence
	•	corrections

	30.	Ce qu’il REFUSE de promettre (très important)
I. CAPACITÉ RÉELLE & LIMITES OPÉRATIONNELLES
31. Aujourd’hui, quel est le principal frein à votre développement ?
☐ manque de demandes
☐ manque de main-d’œuvre
☐ organisation / planning
☐ trésorerie
☐ choix volontaire (sélectivité des chantiers)
32. En moyenne, combien de jours-hommes pouvez-vous mobiliser par mois ?
33. Quelle est la taille de chantier idéale pour vous ?
(ni trop petit, ni trop risqué)
34. À partir de quel type de chantier estimez-vous que le risque devient trop élevé (organisation, cash, délais) ?
35. Avez-vous déjà refusé des chantiers ces 12 derniers mois ? Si oui, pour quelles raisons précises ?

J. RENTABILITÉ & PRIORITÉS BUSINESS
36. Sur quels types de projets êtes-vous les PLUS rentables aujourd’hui ?
(ex : villas, immeubles, rénovation lourde, sous-traitance, etc.)
37. Sur quels types de projets êtes-vous les MOINS rentables ?
38. Quel type de client vous fait perdre le plus de temps / énergie ?
39. Si vous deviez supprimer 30 % de vos clients actuels, lesquels élimineriez-vous en priorité ?
40. Préférez-vous :
☐ moins de chantiers mais plus importants
☐ des chantiers répétables et standardisés
☐ un mix des deux

K. VENTE, PROSPECTION & POSTURE COMMERCIALE
(section clé — sans ça, la mission n’a aucun impact)
41. Aujourd’hui, comment arrive la majorité de vos mandats ?
(bouche-à-oreille, appels entrants, recommandations, plateformes, autres)
42. Qui gère concrètement la relation commerciale avec les clients ?
43. Êtes-vous à l’aise avec l’idée de contacter directement :
☐ des architectes
☐ des entreprises générales
☐ des promoteurs
☐ des régies / gérances
44. Êtes-vous prêts à refuser certains chantiers particuliers pour privilégier des clients entreprises ?
45. Si un prospect entreprise appelle demain, qui décroche et décide ?
46. Quel est le délai moyen entre un premier contact et la signature d’un chantier ?

L. OBJECTIF COURT TERME & PREUVE DE VALEUR
47. Existe-t-il des contacts “dormants” exploitables rapidement ?
(anciens architectes, entreprises générales, partenaires, etc.)
48. Avez-vous déjà travaillé plusieurs fois avec le même client entreprise ?
49. Quel serait, pour vous, un objectif réaliste à 3 mois ?
(ex : 1 contrat entreprise signé, 1 partenariat actif, X chantiers récurrents)
50. Seriez-vous prêts à utiliser un premier contrat entreprise comme référence commerciale (sans témoignage public) ?

M. ALIGNEMENT DIRECTION & DÉCISION
51. Qui prend la décision finale sur le positionnement et les priorités clients ?
52. Êtes-vous alignés pour faire évoluer l’entreprise vers une clientèle plus B2B ?
53. Êtes-vous prêts à accepter une période de transition (moins de particuliers, plus de structuration) ?
54. Avez-vous besoin de résultats rapides (cash) ou pouvez-vous investir sur 3–6 mois ?

