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Les secrets dçImmocoach-EFT 
Une méthode innovante et puissante pour vendre votre habitation 2 
fois plus rapidement et au meilleur prix du marché  
 

 

Découvrez comment des propriétaires désespérés ont réussi à vendre leur bien en 

ÍÏÉÎÓ ÄȭÕÎ ÍÏÉÓ ÅÎ ÁÐÐÌÉÑÕÁÎÔ ÌÅÓ ÓÅÃÒÅÔÓ Äȭ)ÍÍÏÃÏÁÃÈ-EFT. 

Il était une fois...  
Il y a quelques ann®es, jçai vendu ma maison pour en acheter une 
autre.  Le march® de lçimmobilier ¨ cette ®poque ®tait tr¯s 
florissant et jç®tais pr°te ¨ faire une excellente plus-value sur la 
vente de ma maison avec piscine dans un quartier résidentiel. Nous 
avions décidé de ne pas nous adresser à une agence immobilière, 
persuadés que nous pouvions la vendre nous-mêmes et donc éviter 
des commissions ®lev®es ¨ lçagence pour leur intervention.  
 
Nous avons mis la maison en vente et eu beaucoup de visites. Mais 
aucune nçaboutissait ¨ une offre dçachat. Nous commencions ¨ 
perdre confiance et à avoir peur car nous avions sign® lçachat de 
notre nouvelle habitation.  Les doutes et la peur sçinstallaient chez 
nous... Je dis bien chez nous car la peur sçinstallait en nous mais 
aussi dans notre maison... 
 
Apr¯s plusieurs mois et plusieurs baisses de prix, la maison nç®tait 
toujours pas vendue. Bref... les semaines, les mois passent... Pour 
finir, désespérés, nous acceptons de signer un contrat 
dçexclusivit® avec une agence immobili¯re, le commercial ayant 
des arguments de chocs et nous promettant de vendre notre 
maison au prix que nous souhaitons. Ouf ! 
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Mais malheureusement, après avoir signé, il nous dit que la maison 
est «grillée» et que nous devons impérativement baisser le prix de 
façon significative sous peine de rester encore longtemps dans 
cette situation. Etant coincés par le crédit-pont demandé, nous 
avons accepté.  
 
Je pense que notre ®tat dçesprit a beaucoup joué dans la vente 
tardive de notre maison. Jç®tais attach®e ¨ cette maison. Je suis 
persuadée que si nous avions transformé nos pensées négatives, 
nos peurs, nos doutes, en pensées positives, en courage et 
confiance, cela se serait passé autrement. 
 
Aujourdçhui, je souhaite aider les personnes qui vivent cette 
situation afin que leurs r°ves ne sçenvolent pas dans des 
commissions inutiles, des frais très lourds à supporter et souvent 
lourds de conséquences. 

 
Cçest pour ­a que jçai cr®® Immocoach-EFT.  Pour vous aider à 
vendre rapidement et dans les meilleures conditions votre bien 
immobilier.  



 

7 

 

Home Staging  
La mise en valeur du bien  

 

 
 
Le Home Staging est une méthode de valorisation de votre bien 
immobilier. Cette technique consiste à dépersonnaliser et à mettre en scène 
votre bien, afin que les acheteurs puissent s'y projeter dès le début de la 
visite et que l'acte d'achat se décide plus rapidement.  
 
C'est une approche «marketing» qui consiste à mettre en application des 
techniques très spécifiques afin de préparer un bien immobilier à sa vente en 
optimisant son potentiel pour cr®er un effet Ùcoup de cáurÚ.  
 

,ȭÅÆÆÅÔ ÃÏÕÐ ÄÅ ÃÏÅÕÒ ÆÁÉÔ ÑÕÅ ÌȭÁÃÈÅÔÅÕÒ ÐÏÔÅÎÔÉÅÌ ÓÅ ÓÅÎÔ ÄïÊÛ ÃÈÅÚ ÌÕÉ Ȧ 
 

 
Quelques chiffres :  
 
Les achats immobiliers se font 9 fois sur 10 sur un coup de cáur. 
  
L'acte d'achat se décide dans les 90 premières secondes de la visite. Il faut donc 
séduire rapidement!   
 
Pour 83 % des personnes qui achètent un bien, la décoration intervient dans la 
d®cision dçachat ou de non achat. 
 
Un bien mis en valeur selon les techniques du Home Staging se vend 5 fois plus vite.  
Le retour sur investissement atteint 5 à 10 fois le montant investi dans le Home 
Staging.    
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85% des futurs acheteurs présélectionnent les biens immobiliers qui les intéressent 
en fonction de leur "esthétique" sur les photos!  
 

L'acheteur recherche avant tout la propreté,  l'ordre, la luminosité, l'espace.  
 
Ces ®l®ments sont les d®clencheurs du Ùcoup de cáurÚ ¨ l'origine du sentiment 
sécurisant quasi instantané d'appartenance. Pour déclencher ce sentiment 
dçappartenance, le Home Staging se focalise sur quelques points clé que je vais vous 
dévoiler. 
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Les 6 R 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Réparer : sçil y a des choses qui sont cass®es ou ab´m®es, il est imp®ratif de les 
réparer.  
  
Je ne vous parle pas de gros travaux, de murs ¨ abattre, Û mais dçune applique qui ne 
tient pas, une poign®e de porte cass®e, un carrelage ab´m®, un robinet qui fuit,Û 
 
Toutes ces petites choses ont une grande importance dans lçesprit de lçacheteur.  
 
 
 
 

 
 
 
Rafraîchir : les murs, les plafonds et les sols. En retirant ce qui se trouve aux murs, 
voit-on les traces laissées par les cadres ? Etes-vous fumeurs ? Un rafraîchissement 
des murs et plafonds sçimpose certainement.   
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Ranger : tout ce qui nçest pas extr°mement n®cessaire à votre survie doit partir ! Il est 
temps de pr®parer votre d®m®nagement et vous s®parer de ce qui nçest plus utile. 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Récurer : la maison doit être étincelante !  
 
 

 
 
 
 
 
Réorganiser : Après avoir vidé et rangé la maison, il sera important de réorganiser non 
seulement les pi¯ces mais dçorganiser les meubles ¨ lçint®rieur de chaque pi¯ce pour 
quçon puisse y circuler facilement. Un minimum de 60 cm entre 2 meubles est 
n®cessaire (lçid®al ®tant 80 cm).  
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Re-décorer : votre décoration est personnelle, elle vous ressemble et vous êtes unique 
! La différence entre la décoration et le Home Staging, cçest que la d®coration est faite 
pour VOUS plaire.  
 
Le Home Staging est fait pour plaire aux acheteurs, au MAXIMUM dçacheteurs. La 
décoration en Home Staging va permettre aux visiteurs de sçapproprier plus 
facilement le bien, de sçy sentir comme chez lui et pas comme chez vous. 
 
 
Dçailleurs, il y a une chose importante que jçai oubli® de vous dire :  
 

Votre maison nçest plus votre maison.  
 

Cçest un bien à vendre qui est  
en concurrence avec dçautres biens.  

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
Notre objectif est de vous aider ¨ vendre. Et si cçest votre objectif ®galement, il faut 
accepter quelques changements.  
 
Je vous rappelle que ce nçest que pour quelques jours, voire quelques semaines, juste 
le temps de la vente. Quand vous serez dans votre nouvelle habitation, vous pourrez 
remettre les photos de vos enfants ou vos oeuvres dçart aux murs.  
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Un couple dont la maison était en vente depuis 5 mois était désespéré car il nçy avait 
eu que 2 visites, sans offre dçachat. D¯s quçils ont mis en place quelques conseils, ils 
mçont dit quçimm®diatement ils avaient ÙsentiÚ un changement dans lç®nergie de la 
maison. Le monsieur mça dit : Ùapr¯s ta visite et quelques changements, jçai 

lçimpression dç°tre dans une nouvelle maisonÚ. A peine un mois plus tard, la maison 
était vendue ! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Les 10 règles incontournables en Home Staging 
 
Ne rien laisser au hasard :   Ayez un oeil partout ! 

 
Eliminez toutes les occasions de faire mauvaise impression : Vous nçavez jamais deux 
fois lçoccasion de faire  une bonne première impression ! 
 
Faites réaliser toutes les petites réparations : Les acheteurs ne veulent pas faire de 
travaux,  ils veulent habiter. 
 
Stop ¨ lçencombrement : Seulement 17% de la population est capable dçentrer dans 
une pi¯ce et dçen appr®cier les volumes sans tenir compte de lçam®nagement.  

 
Dépersonnalisez : Eliminez tout ce qui est trop personnel ! 

 
Rafraîchissez les couleurs :  Surtout pas de blanc : trop froid, il ne crée pas 
dçambiance et fait bon march® ! 
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Laissez entrer le soleil : Votre maison doit être lumineuse ! 

Une maison qui respire la propreté : la propreté doit être impeccable partout dans la 
maison mais aussi ¨ lçext®rieur.  

 

 

 

 

Eveillez les 5 sens : Éviter de cuisiner  car les odeurs peuvent incommoder le visiteur 

 

La touche finale ! Une décoration subtile, sobre et stylée mais pas trop ! 
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Les 5 points sur l esquels il faut absolument être 
intransigeant  
 
Animaux : Lçacheteur nçest pas forc®ment ¨ lçaise avec les animaux. Allergies, peur, 
odeur,  ...  Pas dçanimaux dans la maison pendant les visites ! 
 
Odeur : pas dçodeur marqu®e.  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Confort : pas trop chaud, ni trop froid ! Une temp®rature dçambiance entre 22 et 
24°c.  
 
Ambiance sonore : les gens restent plus facilement quand il y a une musique 
dçambiance... La musique adoucit les máurs.  
 
Lumière : naturelle : laisser entrer le soleil avec des vitres propres, ouvrez les rideaux, 
dégagez les fenêtres, retirez les voilages, écartez les tentures. Artificielle : allumez 
toutes les pièces de la maison  

 
On ne vit pas dans une maison comme on la vend. 

 Cçest juste le temps de la vente. 
 
 
Dernier petit conseil : 1 pièce = 1 fonction : bannissez les pièces fourre-tout.  
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,ȭÕÔÉÌÉÓÁÔÉÏÎ ÄÅÓ ÃÏÕÌÅÕÒÓ ÐÏÕÒ ÍÅÔÔÒÅ ÖÏÔÒÅ ÂÉÅÎ en valeur  
 
En général, on a tendance à mettre une couche de peinture quand on emménage, pas 
quand on quitte son logement. Et pourtant, une couche de peinture peut faire toute la 
différence.  
 

 
Il est important de rendre votre maison la plus neutre possible en éliminant les 
peintures trop colorées, trop typées ou un papier peint trop original.  

 
Dans le doute, choisissez des couleurs neutres cçest ¨ dire  

passives et naturelles.  
 
Il sçagit de couleurs claires, d®grad®es du blanc, du beige ou du gris. Elles sont 
®l®gantes, sobres et donnent une impression dçespace dans la pi¯ce.  Avec elles, pas 
de ratage possible. 
 
Dans les magasins de bricolage, vous trouverez des nuanciers qui vous permettront de 
choisir  dans les tons les plus neutres (sans être blanc). En vous rendant chez un 
spécialiste, vous pourrez y recevoir des conseils avisés.  
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Il y a des styles qui vendent 
 
Il nçest pas question de mettre en doute vos go¾ts. Il est question que votre maison 
plaise au maximum de gens pour augmenter ses chances dç°tre vendue rapidement et 
en limitant les points de négociation. 
 
Une ®tude d®montre quçactuellement les styles qui ont la cote sont le : 
 
Urban design : des couleurs neutres du blanc au noir ou du beige au chocolat, relevé 
par une note de couleur. Les formes des meubles sont simples, droit, le bois est du 
weng®. Les mati¯res sont le verre, le polycarbonate, le b®ton cir®, lçacier, le brillant et 
le laqué. 
 

 
 

UN BIEN MIS EN VALEUR SELON LES TECHNIQUES DU 
HOME STAGING SE VEND 5 FOIS PLUS VITE ! 

 
 
Le naturel épuré : avec des matériaux proches de la nature, assez brut. Le bois flotté, 
les galets, les fourrures (fausses !). Des couleurs très claires (gris, blanc cassé ou 
beige), des pastels en touches. On utilise aussi lçardoise.  Tr¯s tr¯s tendance, coup de 
coeur garanti ! 
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Le Shabby chic ou charme : LE style qui cartonne en Home Staging !!! Couleurs lin, 
taupe, des couleurs grisées, vieux rose. Les matériaux sont le zinc, le bois patiné. On 
joue beaucoup avec les lumières.  
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Les pièces à soigner  

La cuisine :  Vous y  accorderez une  attention toute particulière. 

 

 

 

 

 

 

Cçest LA pièce la plus importante en Home Staging. 

 
La cuisine doit être entièrement rangée : rien sur le plan de travail, rien au-dessus des 
meubles, rien sur le frigo ni au-dessus de celui-ci, aucun électroménager sur le plan 
de travail. Videz au maximum les placards afin que le visiteur puisse apprécier 
lçespace quçil y a dedans. 
 
Sçil y a un coin ¨ manger dans la cuisine, veillez ¨ ce quçil ne prenne pas trop de place. 
2 chaises dans un appartement, 4 maximum dans une maison. Rien sur les appuis de 
fenêtre. Faites disparaître la gamelle du chien ou la litière du chat.  
 
Si les meubles de cuisine sont vieillots ou inexistants, je vous conseille dçinvestir dans 
une nouvelle cuisine. Vous trouverez chez Ikéa des modèles de base blancs qui seront 
du plus bel effet. Une simple poignée de couleur, en acier brossé vieilli ou en inox et 
vous donnez tout de suite le ton !  
 
Si lçacheteur veut changer la cuisine, il ne sera pas oblig® de le faire de suite et en 
attendant de pouvoir réaliser les travaux, il aura une cuisine neuve, jolie et 
fonctionnelle.  
 
 
 
La salle de bain doit aussi respirer la propreté. Nettoyez bien les joints de la douche 
!!!   Il existe des produits très efficaces pour cela. Vous pouvez même les repeindre. Il 
existe des peintures sp®ciales. Si votre salle de bain est un peu sombre, nçh®sitez pas ¨ 
mettre des lumières supplémentaires ou à changer vos ampoules. - 
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Lçentr®e est aussi très importante car on sait que la d®cision dçachat se prend dans les 
90 premi¯res secondes de la visite. Comme dans tous les domaines : vous nçavez 
jamais une seconde chance de faire une bonne première impression. Et en 
immobilier, cçest crucial puisque cçest ¨ ce moment-là que la décision dçachat se fera 
ou non.  
 
La chambre parentale est la pièce où le couple va se retrouver. Il est important que les 
personnes qui visitent la maison, entrent dans la chambre et puissent sçy projeter. 
Comme sçils ®taient d®j¨ chez eux ...  
 
Il faut faire rêver le visiteur. Cçest sur base des photos que les amateurs prennent 
rendez-vous pour une visite. Il est donc important que vos photos soient les plus 
belles possibles. Nçh®sitez pas ¨ faire des mises en sc¯ne pour les photos. 
 
Le salon  est une pièce très conviviale de nos jours. Vous  devez le rendre accueillant 
et que les gens aient envie dçy rester, quçils sçy sentent comme chez eux.  
 

Et si le visiteur sçy assoit... Cçest vendu ! 
 
Lçext®rieur nçest pas ¨ n®gliger non plus. 

 
 

 
 
 
 

 
 

Il est primordial de respecter chaque étape du Home Staging  
et ne rien laisser au hasard. 
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Oui maisÛ 
Quelles sont les objections rencontrées ? ... et leurs réponses !  

Ça coûte sûrement très cher... Le Home Staging est un investissement. Son 
montant doit être calculé en fonction de ce quçil peut vous rapporter. Il faut 
compter en moyenne un budget entre 2 et 3,5% de la valeur du bien. Avec 
un retour sur investissement de 5 à 10 fois le montant investi. De plus, il 
existe plein dçastuces pour r®aliser une grande partie du Home Staging 
comme dépersonnaliser, nettoyer, ranger, sans que cela ne vous coûte rien ! 

 

 

 

Cçest compliqu®...  Au contraire ! Le Home Staging va vous permettre de 
préparer le déménagement en toute tranquillité. En dépersonnalisant le 
bien et en le rangeant, vous allez enlever tout ce qui nçest pas n®cessaire ¨ 
votre survie dans la maison pendant les quelques semaines de la vente 
(photos, livres, bibelots, meubles, appareils de gym qui ne servent jamais, 
vaisselle inutile, ...). Une super occasion pour préparer vos cartons ! Ainsi 
quand le bien est vendu, le gros du travail est déjà exécuté. Ce qui veut dire 
moins de stress pour le déménagement ! 

 

 

Cçest ridicule de d®penser du temps et de lçargent alors quçon d®m®nage...  
Il est plus agréable de penser à lçam®nagement de votre nouvelle habitation 
plutôt que de réparer des petits détails avec lesquels vous avez très bien vécu 
pendant des années, en effet ! Mais rappelez-moi la somme en jeu ? Oui, en 
effet, cçest un capital important dont il sçagit ! Alors, nçest-il pas logique dçy 
consacrer un peu de temps pour le mettre en valeur afin quçil ne se d®pr®cie 
pas ? Lçinvestissement dans le Home Staging nçest pas pour vous faire 
plaisir, cçest pour vendre ! 
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Cçest tricher, non ? ... Le home Staging nçest pas là pour cacher les défauts 
mais pour mettre en avant les atouts. Aucun home stager sérieux ne 
travaillera ¨ masquer un probl¯me dç®lectricit® ou de toit qui fuit. Si votre 
bien conna´t ce genre de probl¯me, cçest un professionnel qui doit 
intervenir. Le home Staging met le bien en valeur en mettant lçaccent sur ses 
avantages, ses atouts. Il nçy a ni tricherie, ni escroquerie. 

 

Et si je vendais vide, cçest mieux, non ?... Un lieu vide, nça pas dç©me, il nçy a 
pas de vie. Tous les agents immobiliers vous le diront. Un bien immobilier 
se vend moins facilement vide que meublé. Il y règne une atmosphère froide, 
vide, lourde, voire hostile et curieusement, il para´t plus petit vide quçhabit® 
car lçoeil nça pas de rep¯re.  

Un Home Stager pourra résoudre ce problème en vous proposant du 
mobilier de location et des accessoires, ainsi que des astuces telles que lits 
gonflables, tables de jardin recouvertes de nappes, ... Ainsi, vous ferez de 
votre bien un endroit chaleureux et accueillant : cçest l¨ toute la diff®rence 
entre un lieu difficile à vendre et un coup de coeur et cela se ressent sur le 
prix final.  
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De toute façon, le marché est porteur... Même dans un marché porteur, 
dans lequel les acheteurs sont en demande, un bien « »stagé» » en tire un 
bénéfice énorme. Tout simplement parce quçil se vend plus vite et sans 
négociation. Dans un marché où vous aurez à payer cher pour votre nouvelle 
habitation, cçest bon ¨ prendre ! 

 

De toute façon, le marché est mauvais ... Cçest le moment o½ jamais de faire 
ressortir votre bien du lot ! Même dans un marché difficile, un bien mis en 
valeur se vend plus rapidement. Aujourdçhui, un bien reste 160 jours  sur le 
march®. Un bien Ùstag®Ú se vend en moins dçun mois ! 

 

Il va falloir acheter plein de choses ...  Un des principes de base du 
Home Staging est dçutiliser un maximum de ce qui se trouve sur place. En 
plus, dans la mise en valeur immobili¯re, le moins, cçest le mieux. Inutile 
donc de surcharger de décorations et de meubles. Il y aura donc dans les 
pi¯ces moins que ce quçil y avait ¨ lçorigine. Par contre, il sera peut-être 
conseill® de repeindre une pi¯ce ou lçautre ou de changer un plan de travail 
ou une porte de placard, ce sont là des petits investissements qui peuvent 
rapporter beaucoup dçargent, beaucoup plus que ce quçils vous co¾teront.  
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Feng Shui 
Lçharmonisation de lç®nergie 

 
 

 

Le Feng Shui est une philosophie millénaire. Cette philosophie vient des Chinois 

qui ont été la chercher en Inde. Le Feng Shui était utilisé par les prêtres pour savoir 

où ensevelir les défunts. Ils pensaient que si une personne était «mal enterrée» cela 

aurait des répercussions  sur plusieurs générations. Les Chinois partent de 

lçobservation des ®l®ments de la nature pour ®quilibrer leur vie et ramener lçharmonie 

dans leur vie et dans leur maison. 

 

 

 

Avec la méthode Immocoach-EFT, nous 

allons utiliser quelques notions de Feng 

Shui afin de créer une harmonie propice 

¨ lçachat, que lçacheteur se sente bien 

dçun point de vue ®nerg®tique dans votre 

habitation. De plus, nous mettrons 

certaines zones de la maison en valeur 

pour stimuler une vente rapide de votre 

bien. 
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Le CHI 

Le Chi, cçest lç®nergie vitale.  Partant du principe que la Terre est parcourue 
dçun flux dç®nergies vitales, appel® Chi, le Feng Shui pr®conise dçam®nager 
notre environnement intérieur et extérieur en harmonie avec ce flux. Il nous 
engage à créer un univers qui nous inspire sécurité, bien-être, force et joie, 
en équilibrant les énergies qui nous entourent.  

 

Une maison non agencée selon les règles de circulation du Chi dans lçespace 
va cr®er un Ùmauvais ChiÚ empreint dçagressivit® et de stress pour ses 
habitants. Pour améliorer la situation, le Feng Shui propose des remèdes 
qui, globalement, consistent à ôter les accumulations négatives de certains 
endroits et à tailler un bien-être pour chacun de ses habitants.  

 

Les 5 éléments 

Le Chi, en traversant lçespace, circule parmi tous les meubles et objets du 
décor. En chemin, son énergie est vitalisée, relayée par la disposition des 
sièges, rendue stressante pas un angle, adoucie au contact du canapé aux 
formes arrondies etc. Il en va de même lorsque le Chi rencontre les matières 
dont le mobilier est constitué: lç®nergie universelle suivra harmonieusement 
sa course dans une pièce si les 5 éléments y sont distribués dans un 
enchaînement complémentaire.  

Les 5 éléments du Feng Shui se retrouvent donc dans les matériaux dont 
lçhabitat est compos®. Ceux-ci peuvent être disposés soit de manière 
constructive, et engendrer une énergie expansive et positive, soit de 
manière destructrice et générer alors une énergie de résistance. 
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Les 5 éléments sont le Feu, la Terre, le M®tal, lçEau et le Bois 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
Le Feu 

Stimule la créativité, la réputation. Trop de feu peut susciter du stress. 

Les couleurs rouge, orange et en moindre mesure le jaune dynamisent lç®l®ment feu 
dans la décoration.  
 
La terre  

Elle nous connecte avec la matière, inspire sécurité et stabilité. Aide à se ressourcer, à 
combattre lçimpulsivit®, apporte le calme dans un int®rieur.  

Pierre du pays, terre cuite et les carrelages en général, le sable, le ciment, les statues, 
le marbre, le granit et bien sûr la terre du jardin ou les pots des plantes dçint®rieur. 
 
 
Le Métal 

Etagères, bibliothèques, accessoires de bureau, de salle de bain, appareils 
électroménagers et les machines 
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LçEau 
 
Une fontaine dçint®rieur, un aquarium, un bol dçeau fra´che o½ flottent quelques 
p®tales de fleurs, la couleur bleue introduisent lç®l®ment eau dans la maison 

 
Le Bois 

Environnement idéal pour les enfants. Trop de bois, ne favorise pas la stabilité et les 
acquis (contrairement à la pierre). 
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Le Ba Gua 

La Ba Gua est une carte symbolique pour localiser et interpréter les courants 
universels dans lçhabitat. Chaque partie du Ba Gua (les trigrammes) a une vibration, 
une valeur, une signification particulière et elle délimite une zone dans la pièce. Il 
existe diff®rentes ®coles mais nous optons pour lç®cole de la Forme ou lç®cole des 3 
portes qui consid̄re le mur comportant la porte dçentrée comme étant la zone 
carrière.  

Pour délimiter clairement lçemplacement des zones du Ba Gua dans une pi¯ce, 
munissez-vous de votre tableau Ba Gua et placez-vous juste dans lçentr®e. 
 

                    
0ÏÒÔÅ ÄȭÅÎÔÒïÅ 

Zone Richesse et Abondance.  
Cette zone se situe dans le coin gauche au fond de la pièce quand vous entrez dans la 
pièce. Elle est importante dans le cadre de la vente de votre maison car en stimulant 
ou en tout cas en ®quilibrant cette zone, la richesse et lçabondance viendront ¨ vous.  
 

Zone aide extérieure â chance 
Cette zone se situe dans le coin ¨ droite du mur o½ se situe lçentr®e dans la pi¯ce.  
Elle est également importante dans le cadre de la vente de votre maison car elle 
repr®sente tout ce qui vient de lçext®rieur : dans ce qui nous occupe, cçest lçacheteur !  
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La zone santé-famille se situe sur le tiers médian du mur gauche de la pièce. 
Elle se trouve en face de la zone « enfants ». Pour éviter toute confusion, séparez 
clairement ce que vous °tes aujourdçhui de vos racines pass®es. Par cons®quent, ne 
décorez pas ces deux zones de la même manière. 
 
 
La zone enfants mais aussi projets et créativité se situe sur le tiers médian du mur à 
droite de lçentr®e. Lç®l®ment est le m®tal. Cçest aussi la zone des projets, de lçavenir, 
du renouveau, des changements. Il est donc essentiel dçy disposer des ®l®ments de 
décoration en lien avec votre nouveau projet de vie. 
 
 
Envie dçen savoir plus : deux possibilités.  Faites appel à Immocoach-EFT pour être 
accompagné pas à pas dans la vente de votre bien immobilier. Ou suivez les 
formations en contactant Caroline Bachot. 
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EFT - Emotional Freedom 
Technique 
Technique de Libération Emotionnelle 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En associant les trois techniques de la méthode Immocoach-EFT, vous vendrez votre 
habitation libérés des émotions négatives qui peuvent freiner la vente. 

 

 

On peut décrire l'EFT tout simplement comme une forme psychologique 
d'acupuncture, sans les aiguilles. C'est une technique de guérison émotionnelle qui 
est aussi capable de soulager un grand nombre de symptômes physiques. 

L'EFT a été prouvé cliniquement efficace à 80% pour les traumas, abus, stress, 
anxiété, peurs, culpabilité, phobies, dépressions, deuil, manque, problèmes des 
enfants et une centaine de symptômes physiques incluant maux de tête, douleurs du 
corps et difficultés respiratoires. 

En de termes simples, l'EFT est une forme émotionnelle d'acupuncture excepté que 
ce sont les doigts qui stimulent certains points méridiens et non des aiguilles pendant 
que le patient est "branché" sur le problème. 
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Une dame devait vendre sa maison car elle avait achet® lçhabitation de ses r°ves pour elle et 

son ®poux : un bateau. Se s®parer de sa maison ®tait un d®chirement pour elle : cç®tait un 

bon investissement locatif, elle pensait que son fils aurait des difficultés à quitter son 

environnement, ... Cç®tait la maison familiale, elle y avait v®cu beaucoup dçexp®riences 

heureuses. Elle mça notamment montr® la chambre dans laquelle elle avait donn® naissance ¨ 

sa fille. Je sentais lç®motion dans sa voix et je la voyais dans ses yeux.  

Nous avons travaillé en EFT pour libérer toutes ces émotions.  

Apr¯s une s®ance, elle a appel® son agent immobilier pour lçautoriser ¨ afficher le bien, ce 

quçelle nçavait pas pu se r®soudre ¨ faire plus t¹t. 

Et dès le lendemain, elle entreprit son Home Staging afin de valoriser sa maison : 

réparations, peintures, réaffectation de pièces, préparation du déménagement, brocante 

organisée, ... 

Bref, elle d®bordait dç®nergie pour r®aliser son Home Staging dans les r¯gles de lçart ! 

Je précise que cette dame est un ancien agent immobilier... 

"Bonjour Caroline, 

Nous avons signé aujourd'hui (moi par fax) 

notre accord pour une promesse de vente 

(147.000 net). Il s'agit, en effet des personnes 

qui ont visité la maison quelques heures après 

votre visite et après le travail de nettoyage 

psycho-émotionnel que vous avez favorisé.  

Bravo et merci pour votre première belle 

réussite dans ce domaine !" Serge 

äUn grand merci pour le rapport que vous nous 

avez envoyé. Nous allons effectuer les petits 

aménagements. Des changements dans mes 

pensées et idées,  sentiments de confiance et 

des pensées plus dirigées vers l'avenir que vers 

le passé. Bien à vous." Philippe  
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La technique EFT 
Les différents points - Les étapes - Les séquences 

 

Le principe de lçEFT est assez simple. Gary Craig, cr®ateur de lçEFT, dit que 
toutes les émotions sont provoquées par un déséquilibre énergétique. Il suffit 
dç®quilibrer le syst¯me ®nerg®tique en tapotant sur des points situ®s sur les 
méridiens en pensant à lç®motion ou au probl¯me. 

Illustration des points de tapotement 

Le tapotement - ou taping - sçeffectue avec deux doigts afin de couvrir une plus 
large zone. Le taping doit être rapide et dynamique mais ne doit pas faire mal. 
Soyez doux avec vous-même ! 

La s®ance dçEFT sçeffectue en plusieurs ®tapes. Les enregistrements audio 
disponibles dans la formation Immocoach-EFT vous aideront à pratiquer 
régulièrement. Ils comprennent des phrases spécifiquement étudiées pour 
débloquer les situations émotionnelles des personnes qui souhaitent vendre leur 
bien mais qui nçy arrivent pas.  

Si certaines phrases ne vous «parlent» pas, dites-les quand même. Vous pouvez 
bien sûr, avec un peu de pratique, remplacer par vos mots, ce qui sera encore 
plus efficace. 

Si vous voulez en savoir plus, vous pouvez télécharger gratuitement le manuel 
du cr®ateur de lçEFT, Gary Graig ICI. 

Il nçest pas n®cessaire dçy croire pour que cela marche !  
Alors, tapotez et tapotez encore ! 

 
Description des points de 

tapotement : 
 
* Dessus de la tête - DT 
* Début des sourcils - DS 
* Coin de lôoeil - CO 
* Sous lôoeil - SO 
* Sous le nez - SN 
* Sous la bouche (menton) - ME 
* Clavicule - CL 
* Sous le bras - SBR 
* Sous les seins ï SS 
 
* Point du Karaté - PK (sur le 

tranchant de la main) 

http://www.e-ditionslabelvie.com/images/pdf/MANUEL_EFT.pdf
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Si vous voulez des exemples filmés, rendez-vous sur Youtube et tapez « Eft français » 
dans votre moteur de recherche. 

Première Etape 

Enoncez mentalement ou à voix haute votre intention de vendre votre bien 
rapidement.  

«Mon intention est de vendre ma maison/mon appartement rapidement et au 
meilleur prix». 

Seconde Etape 

Evaluez lçintensit® du probl¯me (lç®motion n®gative que vous ressentez) sur une 
®chelle de 0 ¨ 10. 0 ®tant pas dçintensit®, 10 ®tant lçintensit® maximum. Si cela 
est difficile pour vous, ce nçest pas grave. Lçimportant est de tapoter le plus 
souvent possible et cçest tr¯s facile avec les enregistrements. Ce qui compte, 
cçest que vous preniez conscience des changements  - rapides ou en douceur. 
Les changements se feront à votre rythme. 

Troisième Etape 

Commencez par lçaffirmation de départ en tapotant sur le tranchant de votre 
main. Cçest le point Karat®. Vous tapotez avec votre main dominante sur lçautre 
main de mani¯re continue. Tout en tapotant, vous dites ¨ voix haute lçaffirmation 
de départ, 3 fois.  

ex : ÙM°me si jçai peur de ne pas vendre ma maison rapidement, je mçaccepte 
totalement et profondément». 3X 

Quatrième Etape 

Tapotez sur les différents points repris ci-dessus en disant à voix haute la phrase 
de rappel. 

ex : «Cette peur de ne pas vendre ma maison». 

Tapotez de manière dynamique mais sans vous faire mal, 7 à 10 tapotements par 
points. Vous pouvez tapoter du côté droit du corps ou du côté gauche ou des 
deux c¹t®s simultan®ment. Le plus important, cçest de tapoter !  

Vous commencez sur le dessus de la tête en disant la phrase de rappel - DT 
(dessus tête) 

Puis, le début des sourcils - DS (début sourcil) 

Ensuite, le coin de lçoeil - CO (coin de lçoeil) 

Puis, sous les yeux, sur lços - SO (sous lçoeil) 
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Puis, entre la lèvre supérieure et le nez - SN (sous le nez) 

Puis, entre le menton et la lèvre inférieure - ME (menton) 

Ensuite, sous la clavicule (placez votre index sur le petit creux formé entre vos 
clavicules, descendez de 2 cm et écartez-vous du centre de 2 cm, vers la droite 
ou vers la gauche) - CL (clavicule) 

Ensuite, sous les bras, où passe le soutien-gorge, Ï 10 cm sous lçaisselle - SB 
(sous bras) 

Et pour finir, sous les seins - SS (sous le sein) 
 

LES PEURS  
 
Répétez en tapotant sur le tranchant de la main (point Karaté) 

ÙM°me si jçai peur de ne pas vendre ma maison/mon appartement, je mçaccepte 
totalement et profondément».  

ÙM°me si cette m®thode me semble un peu ®trange, je mçaccepte totalement et 
profondément». 

ÙM°me si jçai peur que ­a ne marche pas et que jçai d®pens® du temps et de 
lçargent dans une m®thode farfelue, je mçaccepte totalement et je choisis dçy 
croire». 

Premier tour : tapotez sur les différents points en disant une phrase sur chaque 
point. 

ÙCette m®thode ne pourra jamais mçaider ¨ vendre ma maison 

Pourquoi ça, ça marcherait ? 

Cette méthode ne pourra jamais mçaider ¨ vendre ma maison 

Ça se saurait si ça marchait 

Et puis cçest ®trange comme m®thode, ­a ne marchera s¾rement pas 

Jçai peur que ­a ne marche pas 

Cette méthode est trop farfelue  

Jçai peur dçavoir d®pens® mon argent et mon ®nergie pour rien 

Je nçy crois pas.Ú 
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Deuxième tour : tapotez sur les différents points en disant une phrase sur 
chaque point. 

ÙEt si cette m®thode farfelue nç®tait pas si farfelue ? 

Et si cette méthode marchait ? 

Et si cette méthode marchait pour moi ? 

Et si ­a mçaidait à vendre ma maison rapidement ? 

Et si ­a mçaidait dans dçautres domaines de ma vie ? 

Et si cç®tait LA m®thode qui va mçaider ¨ vendre ma maison rapidement et au 
meilleur prix ? 

Et si cette m®thode mçaidait ¨ vendre ma maison rapidement et au meilleur prix  

Je choisis dçy croire 

Jçai confiance dans cette m®thode.Ú 

 

Troisième tour : tapotez sur les différents points en disant une phrase sur 
chaque point. 

ÙJe choisis dçapaiser mes peurs  

Je choisis dçavoir confiance 

Je choisis de faire confiance à la méthode 

Pourquoi est-ce si simple ? 

Pourquoi est-ce que je vends ma maison si rapidement et si facilement ? 

Pourquoi nçai-je plus aucun doute quant à la méthode ? 

Pourquoi tout est si simple dans ma Vie ? 

Pourquoi je vends ma maison/mon appartement au prix souhaité ? 

Pourquoi tout cela se fait si facilement et si rapidement ? 

Evaluez le niveau dçintensit® et poursuivez. 

 

ÙM°me si jçai peur de ne pas vendre au prix souhait®, je mçaccepte totalement et 
profondément». 
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ÙM°me si jçai peur de ne pas vendre rapidement, je mçaccepte totalement et 
profondément». 

ÙM°me si jçai peur de ne pas y arriver, je mçaccepte totalement et 
profondément». 

 

Premier tour : 

«Cette peur de ne pas vendre au prix souhaité 

Cette peur de ne pas vendre rapidement 

Cette peur de ne pas y arriver 

Cette peur de ne pas vendre au meilleur prix 

Jçai peur de ne pas y arriver 

Ca va me demander beaucoup de travail 

Je ne suis pas s¾r dçy arriver 

Je ne suis pas un professionnel 

Cette peur de ne pas y arriver». 

 

Deuxième tour : 

Et si jçy arrivais ? 

Et si cç®tait plus facile que je ne pense ? 

Et si jçy arrivais facilement ? 

Jçai envie dçy arriver 

Jçai envie de vendre ma maison rapidement 

Je mérite de vendre ma maison au prix souhaité 

Je choisis de vendre ma maison rapidement 

Je le mérite  

Je choisis de vendre ma maison au meilleur prix et rapidement 
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Troisième tour :  

Pourquoi je vends ma maison au meilleur prix et rapidement ? 

Pourquoi est-ce si facile ? 

Pourquoi nçai-je plus peur ? 

Pourquoi suis-je si confiant ? 

Pourquoi cela ne me demande pas beaucoup de travail ? 

Pourquoi suis-je si s¾r dçy arriver ? 

Et si facilement ? 

Jçai confiance 

Je vais y arriver facilement 

Evaluez lçintensit® et continuez. 

 

LA CULPABILITÉ  

ÙM°me si je me sens coupable de vendre la maison de mes parents, je mçaccepte 
totalement et profondément» 3X 

 

Cette culpabilité de vendre la maison de mes parents - 9X 

Et si je ne me sentais plus coupable ? 

Et si mes parents seraient heureux pour moi ? 

Et si je me libérais de cette culpabilité ? 

Ce nçest pas parce que je vends la maison familiale que je suis déloyale envers 
mes parents 

Et si les souvenirs heureux de cette maison restaient dans mon coeur ? 

Je nçai pas besoin de garder cette maison 

Jçai besoin de vendre cette maison 

Jçai besoin de lçargent de cette maison 

Et si mes parents étaient heureux pour moi ? 

 

 

Je choisis de vendre cette maison 
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Je choisis de me libérer de cette culpabilité 

Je choisis de me sentir libre de vendre la maison familiale 

Je choisis de ne pas me sentir déloyale vis-à-vis de mes parents 

Je choisis de tourner la page et dçaller de lçavant comme mes parents lçauraient 
voulu 

Je choisis de me libérer de cette culpabilité 

Je me libère de cette culpabilité 

Je vais avec confiance de lçavant 

Jçavance vers mon avenir en confiance 

 

Pourquoi je me sens si libre de vendre la maison familiale ? 

Pourquoi est-ce si facile de me séparer de cette maison ? 

Pourquoi mes parents sont heureux pour moi ? 

 

Pourquoi je ne me sens redevable de rien et à personne ? 

 

Pourquoi jçavance si l®g¯rement vers mon avenir ? 

Pourquoi suis-je si confiante quant à la vente de cette maison ? 

Pourquoi cette maison se vend-elle si facilement ? 

Pourquoi jçam®nage cette maison si bien quçelle se vend si rapidement ? 

Pourquoi je me sens si libérée ? 

 

Dans le Guide EFT dçImmocoach-EFT, vous trouverez les protocoles (les 
s®quences) pour les probl¯mes quçon rencontre le plus fr®quemment lors de la 
vente dçune habitation. 

Cherchez ceux qui vous parlent le plus et libérez-vous de ces émotions 
limitantes en quelques minutes ! 
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Le Coaching Immocoach-EFT 
Nçattendez plus celui qui va acheter votre habitation. 
Sélectionnez-le ! 

 

 

 

!ÇÅÎÃÅ ÏÕ ÐÁÓ ÄȭÁÇÅÎÃÅ ȩ 

 

Passer par une agence immobilière pour vendre votre habitation est une bonne 

option. Vendre un bien immobilier nçest pas une mince affaire. Cçest un 

métier ! Et un bon agent immobilier est très précieux. Comme dans toutes les 

professions, il y en a de tr¯s bons, dçexcellents m°me, et... malheureusement, il 

y en a qui le sont moins. Un bon agent immobilier compétent est un réel atout 

pour vendre votre bien.  

Nous travaillons en collaboration avec quelques partenaires sélectionnés par 

nos soins. Si vous souhaitez leurs coordonnées, nous vous les transmettrons 

volontiers. De plus, en associant ces trois techniques (Home Staging â Feng 

Shui â EFT), vous allez augmenter vos chances de vendre rapidement et au 

meilleur prix du marché. 

Cependant, certains particuliers pr®f¯rent se passer des services dçune agence. 

Cçest votre droit. Et cela peut °tre une op®ration rentable puisque vous 

®conomiserez la commission de lçagent. Cela peut être rentable à condition de 

faire mieux que lçagence. Cçest ¨ dire vendre plus rapidement et sans marge de 

négociation.  
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En suivant nos conseils et en mettant en valeur votre habitation, vous vendrez 

très rapidement votre bien en ayant éliminé le maximum de points de 

négociation possible. 

Si toutefois vous passez par une agence, expliquez à votre intermédiaire la 

méthode Immocoach-EFT et pourquoi vous faites tout ce travail. Cela peut-

être aussi un outil utile pour lui. 

 

Ne perdez jamais votre objectif de vue : 

VENDRE VOTRE BIEN LE PLUS RAPIDEMENT POSSIBLE 

ET AU MEILLEUR PRIX ! 
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,ÅÓ ÃÌïÓ ÄȭÕÎÅ ÖÅÎÔÅ ÒïÕÓÓÉe :  
avant -pendant -après les visites  

Avant :  

¶ Préparez vos visites  

¶ Soyez organisé.   

¶ Evitez les rendez-vous annulés. Il existe des petits trucs très simples pour les 
éviter. 

Pendant : 

¶ Montrer nçest pas vendre ! Sachez faire la diff®rence. 

¶ Organisez vos visites. 

¶ Parlez du prix ! Nçayez pas peur dçaborder le sujet.  

Après : 

¶ Documents à remettre ? 

¶ Faut-il rappeler après les visites ? 

¶ Comment stimuler une autre visite ? 

¶ Faites une auto évaluation de votre prestation immédiatement après la visite. 
Cela vous permettra de mettre en évidence ce que vous avez bien fait et ce qui 
m®rite dç°tre approfondi. 

 
A la fin du mois de juillet de cette année, j'ai fait appel à Caroline, responsable 
d'Immocoach-EFT. Ma maison, en vente depuis un mois, n'avait reçu aucune visite et 
j'étais pressé de vendre car j'avais des projets bien concrets ailleurs. Après 2 séances, soit 
15 jours plus tard j'avais une proposition... d'achat qui s'est concrétisée par la vente de la 
maison ! Je dois avouer bien franchement que j'étais en confiance dès les premières 
minutes où Caroline d'Immocoach-EFT a pris en main ce coaching qui m'a permis de 
résoudre des blocages familiaux qui freinaient la vente, et d'embellir et assainir rapidement 
et sans frais la maison. Mais je ne m'attendais tout de même pas à un résultat aussi rapide ! 
J'en suis encore époustouflé... J'écris ce petit témoignage sincère pour remercier 
Caroline. 
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Et maintenant , un petit exercice !  

 

Je vous suggère de prendre une feuille de papier et un stylo. Installez-vous 
confortablement dans un endroit calme. Et imaginez le profil de lçacheteur id®al pour 
votre habitation. Est-ce une famille ?  Si oui, avec combien dçenfants ? Un jeune 
couple ? Quel est leur profession ? Ont-ils un animal ? Quel sport favori ? Quel âge ? 
Originaire de quel endroit ? Ont-ils de lçhumour ? Sont-ils soigneux ? Sociables ? 
Quels sont leurs centres dçint®r°ts, ... ? 

Soyez le plus précis possible. Trouvez au moins 40 critères. Ecrivez-les. Puis, fermez 
les yeux et visualisez-les.  

Dans votre coaching Immocoach-EFT, nous utiliserons lçEFT et la Loi dçAttraction 
afin de trouver lçacheteur qui corresponde ¨ vos crit¯res, lçacheteur qui est fait pour 
votre habitation. 

Et pour finir...  

Nous espérons que cet eBook vous aura apport® des r®ponses ¨ vos questions. Quçil 
aura peut-être apaisé certaines craintes concernant la vente de votre habitation.  

Vendre son habitation nçest pas facile mais gr©ce ¨ Immocoach-EFT, vous mettez 
toutes les chances de votre côté pour que cela se réalise rapidement et facilement. 

Vous trouverez des renseignements concernant nos différents services sur notre site 
www.immocoach-EFT.com. 

 

 

 

 

 

 

  

http://www.immocoach-eft.com/
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Les Ressources 
 
 

HOME STAGING : 
www.monhomestaging.com 
www.aveo-home-staging.fr 
www.home-stager-professionnel.com 
www.entouteserenite.com 
www.simplechichomestaging.com  Chantal Paquette 
www.gensodeco.ca  Geneviève Dugas 
 
Le livre du Home Staging - Sylvie Aubin - Ed . En toute sérénité 
100 questions sur le home staging - Y. Médicis & Daniel Van Daele - Ed Luc Pire 
Le guide du home staging pour mieux vendre sa maison - Sophie Sarfati - Ed. Fleurus 
 
FENG SHUI : 
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3 techniques pour les appliquer au monde de 

ÓɀÐÔÔÖÉÐÓÐÌÙȭ 

 

Elle a créé IMMOCOACH -EFT 

 

Dans cet eBook, elle vous livre les secrets de 

base de la méthode IMMOCOACH -EFT pour 

vous aider à vendre votre habitation en vous 

libérant de vos obstacles émotionnels  


