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Éditovirus
 

Il aura donc suffi d'une toute petite chose, bien moins volumineuse que le célèbre 
grain de sable dans la mécanique, absolument invisible à l'œil nu, pour mettre 
à mal toutes nos certitudes, briser tous nos élans, et mettre pour ainsi dire 

l'humanité sous cloche…
Qui, à la même date il y a un an, aurait pu s'imaginer vivre masqué comme 
dans un incessant carnaval, naviguant de terrarium en terrarium pour échanger 
avec difficulté avec les animaux tristes qui y sont retranchés derrière une paroi 
transparente ?  
Qui aurait imaginé un Noël de haute sécurité avec "Papy et Mamy enfermés à la 
cuisine avec la moitié de la Bûche" ? Qui aurait pensé vivre un changement d'année 
en reclus ?
Doit-on pour autant se décourager et se lamenter ? Sûrement pas ! C'est dans  
les situations difficiles que surgissent les opportunités, c'est quand tout s'effondre  
et se désagrège qu'il devient possible de tout reconstruire…
Nous, notaires et collaborateurs de notaires, aurions du reste mauvaise grâce à 
prétendre que notre situation est "catastrophique". Difficile, stressante, peut-être, 
mais bien différente néanmoins de celle d'autres professions, d'autres catégories de 
la population…
Cette crise, car cela en reste une, devrait être porteuse de leçons… Notre légendaire 
"unité" reste invisible, nos services nous ont privés d' "R", nos instances sont 
devenues "dis"tances… Solitude même à plusieurs, perte des repères,  
et débordements parfois…Toute notre organisation reposait manifestement sur 
l'illusion d'une parfaite stabilité… Illusion vite dissipée !
Peut-être serait-il temps d'ouvrir les yeux, de commencer vraiment à nous 
préoccuper d'un élément que les théoriciens du service public notarial ont trop 
tendance à oublier en se focalisant sur des outils, des techniques, des apparences…
Petit face à l'infiniment grand, grand (mais fragile on le sait maintenant) face à 
l'infiniment petit,  Jankelevitch disait qu'il s'en trouverait presque "réduit à zéro"…
Mais dans le notariat comme ailleurs il n'est de véritable richesse que d'homme (et 
de femme, mais oui Mesdames, de toute évidence, et avant,  même, si vous y tenez !) 
peut-être avons-nous trop tiré sur cette richesse…
Souhaitons donc que 2021 soit l'occasion de remettre véritablement l'humain au 
centre de nos préoccupations !
Et l'humain, soyons clairs, c'est d'abord toi, lecteur* !
"Les pieds sur terre, la tête dans le cyberespace, le cœur sur la main", et si c'était ça,  
le notariat de demain ?!
* (à quatre moteurs) ou lectrice (à quatre motrices), nous ne vous oublions pas

Didier Mathy
Rédacteur en chef
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ÉCHOS ET NOUVELLES

Un nouveau Président 
du Conseil supérieur  
du Notariat 
Toutes nos félicitations à David Ambrosiano,  
notaire à Fontaine en Isère, qui a été élu Pré-
sident du Conseil Supérieur du Notariat (CSN)  
le 21 octobre dernier. 

Pour les deux années à venir, il ambitionne de 
rendre la loi plus accessible à l'ensemble des  
Français. 

Il souhaite également que les notaires, par l'in-
termédiaire de cette institution, participent à la 
promotion et à l'amélioration d'outils utiles à la 
protection des Français, comme le mandat de 
protection future ou la simplification du régime 
de protection des personnes en perte d'autono-
mie…
Il entend poursuivre l'aide à destination des 
études situées dans les secteurs difficiles, comme 
les services numériques, la visioconférence, la 
consolidation du maillage territorial… 

Le masque personnalisé 
pour conjuguer protection et esthétisme ! 

Les cadeaux rêvés 
des Français
 cette année? 

La santé 
et la liberté

Enquête Immonot
réalisée  en nov. 2020

Le masque personnalisé permet d’apporter une 
nouvelle image à votre étude. Proposer à vos col-
laborateurs le port d’un masque à vos couleurs 
c’est une manière de renforcer votre identité. 
C’est un accessoire qui devient esthétique et 
moins anxiogène ! 
C’est pourquoi Notariat Services vous propose 
un modèle à personnaliser aux couleurs de 
l’étude (comme le modèle en photo). 

Ultra résistant. 
Coloris disponibles : 
jaune, blanc, bleu, 
rouge, vert, violet et 
noir. 
Prix : 50 exemplaires : 265,30 € ht. 

POUR PASSER COMMANDE 
TÉLÉPHONEZ AU 05 55 73 80 22

Prenez soin de vous et de vos proches. 
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Campagne TV de 36h immo 
Les ventes interactives d’Immonot sur BFM

Immonot, leader en immobilier, a investi en 
communication pour que les ventes interac-
tives 36 heures immo gagnent en notoriété et 
se positionnent en tant que solution innovante 
pour vendre un bien immobilier. 

Une campagne télé a été diffusée sur BFM 
TV et BFM Business durant tout le mois de 
novembre. La promesse du spot était simple :  
le site 36h immo permet de vendre au meil-
leur prix et rapidement son bien immobilier. 
Il s’agit d’un système d’enchères en ligne sécuri-
sé par un notaire ! 
L’objectif de cette campagne était de position-
ner 36 heures immo comme une référence in-
contournable en matière d’immobilier ! 
Choisir 36 heures immo, c’est faire le choix 
d’un site qui propose un concept innovant et 
qui est régulièrement sous le feu des projec-
teurs. D’autres campagnes télé sont program-
mées pour 2021.

Une borne de gel hydroalcoolique 
intelligente pour les notaires 
Voici un distributeur de gel hydroalcoolique sans contact fabriqué 
en France.
Vos clients et vos équipes peuvent ainsi se désinfecter les mains sans 
toucher la recharge de gel. 
Cette borne moderne et robuste s’intègrera parfaitement dans votre 
entrée, vos espaces de travail ou salles d’attente. 
L’avantage est de pouvoir personnaliser la couleur soit en bleu avec 
le logo de la Marianne, soit en rose avec le logo immonot. 
Tarif unitaire : 249 € ht  

POUR COMMANDER, CONTACTEZ-NOUS : 
Tél. 05 55 73 80 00  ou info@immonot.com

ÉCHOS ET NOUVELLES

249€ ht

BESOINS D’INFOS SUR 36H IMMO ? 

Contactez-nous au 05 55 73 80 02 
ou par mail : contact@36h-immo.com



SPORT 
Week-end du 16 janvier 2021
à l'Alpe d'Huez
COUPE DE SKI DES NOTAIRES
La course est ouverte à l'ensemble de la profession 
(notaires et collaborateurs) et conjoints/accompa-
gnateurs.

➤

ASSEMBLÉE DE LIAISON DES NOTAIRES
En raison du contexte sanitaire, la 71e session de 
l'Assemblée de liaison des notaires de France a été 
reportée au jeudi 21 et vendredi 22 janvier 
2021 à la maison de la chimie à Paris.

➤

31 mars/1er avril à Paris
SALON RENT
2 jours exceptionnels pour découvrir les innova-
tions pour les professionnels de l'immobilier.

➤

117e CONGRÈS DES NOTAIRES  à Nice
(date à confirmer selon le contexte sanitaire)
Thème : Le numérique, l'Homme et le droit, accom-
pagner et sécuriser la révolution digitale.
Président : Olivier Herrnberger

➤
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AGENDA
Culture 

"Les volontés"
Cécile Guidot  
Après son premier roman "Les actes", 
Cécile Guidot nous offre une nouvelle 
immersion dans le monde feutré du 
notariat. On y retrouve Claire, 
la jeune notaire tatouée, rebelle et idéa-
liste qui nous dévoile quelques secrets 
de la vie d’une étude avec des histoires 
de famille tantôt croustillantes, drôles, 
touchantes, émouvantes. 
Une belle fresque humaine !



ÉCHANGES DE PIÈCES
ALIMENTATION DE FICHES
LIEN AVEC LES INTERVENANTS 
DU DOSSIER
PROFIL CLIENT
MULTI-SUPPORTS
ACCESSIBLE EN MOBILITÉ

IZINOT
Le portail d’échange collaboratif qui 
facilite l’avancée des dossiers en 
rendant accessible des transferts 
d’informations et de données avec 
vos clients en toute sécurité.

UN OUTIL POUR OPTIMISER
LA GESTION DE VOS DOSSIERS 
SUR UN MODE PARTICIPATIF
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LA PLUS SIMPLE FAÇON
D’ÉCHANGER AVEC VOS CLIENTS

PARTAGER AVEC VOS CLIENTS 
UN ESPACE D’ÉCHANGE PERSONNALISÉ, 

ACCESSIBLE DE N’IMPORTE OÙ.

MAITRISER VOS COÛTS 
AVEC UNE OFFRE ADAPTÉE 

À VOS BESOINS

SANS ENGAGEMENT
SANS FRAIS D’INSTALLATION

By

pub format A4.indd   1 20/10/2020   15:44
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L’année avait démarré sur les chapeaux de roue et puis il y a eu un 1er coup de frein 
brutal en mars, puis un second fin octobre. Une situation inédite qui s’éternise 
et nous déstabilise. Comment les notaires ont-ils vécu ces derniers mois ? 
Quel est l’impact de cette crise sanitaire ? Vous avez été plus de 250 à répondre.  
Les résultats…

Comment les notaires
font-ils face à la crise sanitaire ?

DOSSIER

l'ENQUÊTE



www.notariat2000.com | 11 

Comment les notaires ont-ils vécu
la situation ?
41 % ont bien vécu le 1er confinement
18 % pas bien du tout

Stressés ou pas  ?
Le confinement a mis le mental des notaires à 
rude épreuve.
68 % ont stressé.  D’abord à cause de la perte 
du chiffre d’affaires engendrée (pour 1 tiers du 
panel). 

36 % évoquent ensuite la nouvelle organisa-
tion qu’il a fallu mettre en place et le surcroît 
de travail que cela a engendré. 
Enfin, beaucoup ont contracté le virus de la 
peur et avouent craindre la Covid (22 %).

Les habitudes de travail chamboulées
Le confinement lié à la crise sanitaire de la 
Covid-19 a subitement impacté les habitudes 
de travail. 
71,7 % ont eu recours au chômage partiel. 
72,5 % ont opté pour le télétravail. 
Une étude dans l’Essonne indique avoir fermé 
son étude pendant la durée du 1er confinement. 
Certains évoquent un roulement de collabora-
teurs présents.

Études fermées, clients confinés : 
comment garder le contact ?
Le confinement a accéléré l’utilisation d’ou-
tils collaboratifs permettant d'échanger et de 
travailler ensemble. Parce qu’on n’avait pas le 
choix ! Depuis le printemps, le monde semble 
avoir basculé dans une autre dimension. 
Pourtant 50 % indiquent avoir contacté leurs 
clients de manière classique soit par télé-
phone, soit par mail. 
Cependant 41 % ont utilisé Lifesize, 17 % 
Whatsapp et 14 % Zoom.

La reprise : le télétravail  
et les nouvelles perspectives
55 jours de confinement national : c’est long ! 
Pourtant 12 % de notre panel n’avaient pas 
hâte que cela s’arrête ! 
Cependant 90 % des collaborateurs étaient 
heureux de revenir à l’étude. Cela est certai-
nement dû au fait que le bureau reste encore 
un élément fort de lien social.
Pourtant, la révolution du télétravail semble 
partie pour durer. 
En effet, depuis ce 1er confinement, 35 % de 
notre panel envisagent de développer le té-
létravail. 

CONFINEMENT saison 1

Suite de l'enquête pages suivantes...
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BILAN DU CONFINEMENT saison 1
DOSSIER

Marie-Christine Nayl-Delattre, notaire à 
Vannes (visionnaire !) précise "en vue d'un 
éventuel reconfinement et pour la souplesse 
qu'il apporte ! "
Cependant, ce type d’organisation n’est pas 
plébiscité par tous et Evelyne Beaume, no-
taire dans le Vaucluse, précise "Les clients ne 
se satisfont pas du télétravail, ils veulent du 
présentiel… rien ne remplace le présentiel ! ". 

30 % des collaborateurs ont 
demandé à faire du télétravail

La crise sanitaire a eu un autre impact.  
Elle fait émerger de nouvelles idées. 
7 % envisagent de créer des services négo-
ciation. 
57 % avouent travailler différemment. 
Une grande majorité évoque plus de télétra-
vail et de visioconférence et une meilleure 
organisation au sein de l’étude.

58 % des sondés ont vu des points posi-
tifs à cette période. En tête sont évoqués 
le développement de la visioconférence et 
de l’acte à distance. Certains mentionnent 
la capacité à savoir s’adapter à une situation 
inédite quand quelques-uns ont appré-
cié avoir pu profiter un peu plus de leurs 
proches. Ainsi, ce notaire en Moselle nous 
confie avoir apprécié "à titre personnel, plus 
de moments en famille".
36 % ont développé une vision diffé-
rente de leur métier. De quelle manière ? 
D’abord en relativisant ! Maître Sevcik, 
dans le Gard, a pris conscience que  
"le travail n'est pas une fin en soi. Faire autre 
chose, autrement". 
D’autres estiment que cela a créé une meil-
leure cohésion d’équipe et une optimisation 
de la flexibilité.
68 % comptent développer l’acte authen-
tique électronique à distance (AAED) en 
visioconférence. Pour la plupart, c’est un 
formidable outil qui fait gagner du temps et 
donne une image moderne et "c'est l'avenir 
et la suite logique de l'AAE" (Marie  
Auboussu-Bignon dans le 22).
Et puis il y a les autres, plus réservés 
comme Maître Labour, dans l’Essonne, 
"Le notaire doit rester au contact de ses 
clients. L'acte à distance doit rester excep-
tionnel pour des cas précis (clients à l'étran-
ger ou ne pouvant se déplacer) ". 
Et enfin, ceux qui pensent qu’il est perfec-
tible : "C'est un outil excellent mais qui doit 
être amélioré" (Maître  Frédéric Carcelle 
dans l’Aisne).

ET LES INSTANCES DANS TOUT ÇA ?
48 % estiment que les consignes 
des instances étaient contradictoires ;

44 % pensent que la communication
était inadaptée ;
36 % n’étaient pas d’accord
 avec la fermeture des études.



CONFINEMENT saison 2
Comme une impression 
de déjà vu…

Après plus de cinq mois de déconfi-
nement, le gouvernement procède  
à un nouveau confinement. 
Les notaires étaient-ils mieux  
préparés ? Le verdict…

68% vivent mieux ce 2e confinement 
Une grande majorité a le sentiment d’être 
moins confinée et d’être mieux prépa-
rée psychologiquement, certains parlent 
même d’habitude ! Mais surtout, les no-
taires continuent de travailler, le contact 
n’est coupé ni avec les collaborateurs ni 
avec les clients.

Et pourtant 32 % vivent moins bien 
la situation
D’abord parce qu’ils sentent les clients 
agressifs et vivent mal ce manque de visi-
bilité.  Ils ne voient pas la fin de cette crise 
sanitaire. Ainsi Maître Mouette, dans le 
Calvados, se plaint d’un "climat délétère, 
d’un confinement non respecté des agences 
et de certains confrères".
Maître Noel, dans la Vienne, ajoute  
"Les directives données par les instances ne 
sont jamais claires. Pour mon secteur, les 
offices n'ont pas tous adopté les préconisa-
tions du CR et chacun applique sa propre 
ligne d'exécution du travail, d'accueil de la 
clientèle". 

70% sont actuellement équipés 
en visioconférence
Pour ceux qui n’ont pas encore franchi 
le pas, c’est souvent en cours. Beaucoup 
évoquent aussi une question de coût trop 
élevé.

64 % estiment que le Notariat  
s’en tire bien par rapport à d’autres 
secteurs
Tout simplement parce que les études sont 
restées ouvertes.
Maître Boussidan, dans les Alpes-Maritimes, 
confie "l'activité n'est pas arrêtée même si elle 
est ralentie en raison de la mission de service 
public". 
Maître Frejaville, dans l’Aveyron : "Parce que 
nous avons beaucoup de dossiers de toute na-
ture à traiter, et il est vrai que financièrement, 
on ne peut pas se plaindre."
Les plus pessimistes avancent d’autres ar-
guments comme Maître Minguet "Lorsqu'il 
pleut, on ne passe pas au travers des gouttes 
bien longtemps". 

À la question : Avez-vous  
le sentiment que les consignes  
du gouvernement et du CSN sont respectées ?

- Totalement pour 30%
- Partiellement pour 55% 
- Non pour 15 %

Certains regrettent en effet  
le non respect des directives
"Beaucoup trop de confrères me paraissent 
continuer à recevoir des clients en présentiel au 
lieu d'utiliser les procurations, cela décrédibilise 
notre profession et va donner une image d'ir-
responsabilité" nous confie un notaire dans les 
Yvelines. 
Maître Gaillard, dans l’Isère, déplore que "cer-
taines études appliquent à la lettre car cela les 
arrange économiquement de ne pas recevoir, 
car la rentabilité est bien meilleure lorsque les 
clients ne sont pas en face de vous à poser des 
questions. 
D’autres, dont je fais partie, utilisent pour cer-
tains actes les procurations, mais pour d'autres 
et notamment les avant-contrats, je continue 
à recevoir en présentiel car je pense que c'est 
important pour le client, mais au final je laisse 
toujours le choix au client."

30
OCTOBRE
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PUBLIREPORTAGE

Des outils de gestion à distance
La société française FICHORGA est aux cotés des notaires
pour le maintien de leur activité en toutes circonstances. 
De nombreux outils de gestion à distance sont disponibles 
pour aider les études dans leur gestion quotidienne...

La signature d’actes en visio 
conférence
Depuis 2018, il est possible de signer les 
actes en visioconférence avec AUTHEN.
TIC. Les utilisateurs du logiciel de Fichor-
ga peuvent donc naturellement organiser 
ce type de signature avec l’ensemble des 
notaires de France, le module étant com-
patible avec tous les logiciels depuis sa 
conception.

La signature avancée 
sécurisée 
(En partenariat avec Yousign)
Lors de la période de confinement des 
mois de mars et avril de cette année, les 
services de FICHORGA ont mis en place 
en un temps record l’intégration de la si-
gnature à distance sécurisée au sein de l’ou-
til de rédaction AUTHEN.TIC. 
Depuis lors, il est possible de signer pro-
curations, compromis ou actes sous 
seing privé à distance avec vos clients et 
ce en partenariat avec la PME française 
Yousign.

L’envoi de courriers  
et recommandés dématérialisés
AIRMAIL donne accès à l’automatisation 
d’envoi de courriers simples et recomman-
dés, et ce directement du logiciel de rédac-
tion AUTHEN.TIC. Le module AIRMAIL 
intègre également l’envoi de courriers re-
commandés sécurisés avec accusé de ré-
ception en "totale dématérialisation" (LRE : 
Lettre recommandée électronique). 
Ce processus permet au client de recevoir 
le courrier recommandé par mail et de le 
signer de façon digitalisée avant que ce-
lui-ci ne soit retourné de la même façon 
pour être automatiquement inséré dans 
son dossier au sein de l’applicatif. 
En parallèle, un service de sms est égale-
ment intégré à AIRMAIL pour pouvoir 
utiliser ce mode de communication avec 
les clients.

La prise de rendez-vous 
dématérialisée
Un module "prise de rendez-vous" inté-
grable à AUTHEN.TIC et à OUTLOOK 



est disponible afin d’optimiser vos agendas 
et d’en faciliter la gestion. Il offre de mul-
tiples opportunités de paramétrage afin 
d’être personnalisé en fonction des habi-
tudes de l’étude, comme par exemple pour 
l’automatisation de rappels auprès de vos 
clients. Ce service digitalisé peut même 
être intégré à votre signature mail ou votre 
site internet si vous le désirez, et ce en gar-
dant la maîtrise des paramétrages, comme 
par exemple vos plages horaires de dispo-
nibilité.

Le portail client
IZINOT, le portail client de Fichorga, 
offre une plateforme d’échanges de docu-
ments avec vos clients afin de faciliter la 
construction des dossiers. 
Ce service dématérialisé permet un accès 
de n’importe où et sur n’importe quel 
support. Un espace sécurisé et personnali-
sé pour optimiser la relation client.

La gestion des appels
La gestion informatisée des appels en-
trants, intégrée à AUTHEN.TIC, facilite la 
prise de contact client tout en allégeant 
l’organisation interne de l’étude, notam-
ment la gestion du standard, et en permet-
tant de garder un historique des appels 
clients dans les dossiers.

La gestion des ressources 
humaines
Deux logiciels interactifs, UMAN Link et 
UMAN Paie, pour faciliter la GRH de 
votre établissement en la liant à votre 
service de Paie afin de pouvoir l’automa-
tiser.

UMAN Link permet de gérer vos collabo-
rateurs et facilite l’administration de vos 
équipes. Toutes les données concernant 
vos forces vives sont regroupées sur un 
outil unique personnalisable. Trom-
binoscope, plannings, poses de congés et 
absences, gestion des soldes de congés… 
Un outil moderne utilisable en mobilité et 
en autonomie pour s’adapter à tous types 
d’organisation (multi-sites, télétravail…) 
et accessible sur tous supports (tablette, 
smartphone, portable…). Un outil favo-
rable au bien-être et à l’intégration des col-
laborateurs de votre structure.

UMAN Paie prend en compte tous les évè-
nements effectués via UMAN Link pour 
automatiser la PAIE de votre office et les 
déclarations obligatoires liées à celle-ci. 
Vous constaterez une organisation plus 
efficace avec un vrai gain de temps et de 
productivité.

 AU SERVICE DU NOTARIAT DEPUIS 1972
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Train d'enfer 

L'acte authentique sert notamment à 
"percevoir des taxes", et c'est du reste la 

raison pour laquelle, de plus en plus collec-
teurs d'impôts, nous perdons peu à peu de 
vue que cet acte, auquel nous avons don-
né tant d'importance depuis une trentaine 
d'années au point de dire qu'il est nous(1), 
n'est, finalement, que l'aboutissement 
d'une démarche globale, et non son ex-
pression absolue : un sous-produit, et non 
un artéfact.
Certains notaires - et non des moindres- 
n'hésiteront pas à affirmer que nous 
sommes là "pour faire des actes authen-
tiques", et voudront donc tout faire par acte 
authentique, sans considération de ce qui 
peut justifier le recours à cette forme, défi-
nie par l'article 1317 du Code civil…
Je ne m'appelle pas Paul, 
tant pis si ce sont des Mic-
keys, pas de polémique, 
donc… Évitons de relan-
cer ici - faute d'espace - 
la question de cette obsession, comme celle 
des failles dans la construction de notre 
bien cher et tant adulé acte authentique 
électronique…
On veut du tout authentique, OK. Mais 
quid justement de l'acte authentique élec-
tronique ?

Nous sommes tellement fiers de faire par "électronique" la signature 
de l'acte notarié que nous oublions parfois que cette modernité 
affichée ne suffit pas à justifier notre présence, bien au contraire…

Il est démontrable, et démontré, que tout 
ce qui distancie l'Officier Public (une per-
sonne physique, exclusivement) du résultat 
de sa fonction fragilise le lien, et donc le ré-
sultat… La prudence recommanderait en 
conséquence de ne pas transposer simple-
ment ce qui a fait ses preuves par le passé 
sur des supports supposés modernes, mais 
de repenser totalement les méthodes pour 
les adapter à l'évolution des outils comme 
de la société.
Jusqu'à présent, on n'a réussi qu'à "électro-
niquer" l'acte (l'application des exigences 
de la publicité foncière l'ayant rendu qua-
siment illisible pour le commun des mor-
tels, et la mauvaise foi de ceux qui pensent 
"assurance" avant même de penser sincéri-
té a fait le reste, grandement aidée par une 

inflation législative et ré-
glementaire guidée par le 
trop fameux "principe de 
précaution"…) il aurait 
été tellement plus utile de 

"notariser l'informatique"…
La grande force du web aura été de lier 
entre eux des éléments hétéroclites, situés 
sur des sources diverses, pour en faire un 
ensemble cohérent sous forme de pages, 
puis de sites, plus même d'outils, per-
mettant de tout savoir, tout trouver, tout 

Jusqu'à présent, on n'a réussi 
qu'à "électroniquer" l'acte
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relier… Les pionniers de ces techniques 
débordaient d'imagination alors même 
que les limites techniques (taille mémoire, 
stockage de données, vitesse de transmis-
sion) constituaient autant de "bâtons" dans 
les roues du progrès… Je me vois encore, 
exhibant sous les yeux médusés (ou de 
poissons morts, tout dépend à qui je fais 
référence) de l'auditoire du Congrès SNN 
"Geyser II" en 1996 un disque amovible de 
500 Mo qui contenait alors : " tout ce qui 
m'était nécessaire pour travailler". Nous 
étions encore, pour ainsi dire, dans la pré-
histoire, le minitel-roi freinant l'expansion 
d'internet, qu'on présentait comme une 
zone contaminée par des virus et un re-
paire de pirates… Pourtant, nous pouvions 
déjà travailler à distance, et même, eh oui, 
certains en seront surpris, échanger par 
visio… Bon, d'accord, en 320x200 en noir 
et blanc à 7 images secondes avec un son 
séparé par téléphone, mais on pouvait !

Aujourd'hui, l'espace de stockage se compte 
en Téraoctets pour des particuliers, en Yot-
ta-octets pour les informaticiens (et Yo-
bi-octets pour les casse-pieds qui veulent 
appliquer la nouvelle terminologie du 
NIST). Les mémoires-vives (RAM) équi-
pant nos machines n'ont plus rien à voir 
avec celles de l'époque et pourtant, nous 
persistons à faire comme avant…
Télé@ctes, et les exigences de la Direction 
des Finances Publiques pour permettre 
une rapide automatisation de la publicité 
foncière à son seul bénéfice (nous devions 
avoir les actes en retour sous DIX JOURS, 
nous sommes aujourd'hui heureux lors-
qu'ils reviennent en 10 mois…) ont fait de 
nous "des pisse-lignes presse-boutons" dont 
le souci essentiel semble être "est-ce que ça 
passe en télé-publication ?"
Qu'il était beau, pourtant, l'acte authentique 
dont nous rêvions alors… Sans aucune 
comparaison avec cette déclinaison de la 



Didier Mathy ■
Notaire à Sagy (71)
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méthode Maillard (créée pour simplifier 
la rédaction à l'époque des photocopieurs) 
suivie d'une bouillie d'informations que 
nous avons nous-mêmes peine à com-
prendre ou à expliquer (que celui qui se sent 
capable de me définir précisément la "liai-
son équipotentielle"… comprenne que nous 
ne sommes pas tous électriciens !).
Imaginez un acte 
court, rédigé en fran-
çais, je dirais presque 
à l'ancienne, et pour-
quoi pas dans une 
police élégante, dont 
les termes seraient re-
liés à un dictionnaire 
de vulgarisation du vocabulaire juridique, 
et qui, au survol d'un lien-titre afficherait 
le document référencé en "pop-up", dans 
lequel on pourrait aussi bien inclure des 
éléments multimédia, comme le consente-
ment visio-verbal cher à notre ami Etienne 
DUBUISSON... 
Imaginez encore que cet acte soit imprimé 
à la demande pour ceux qui souhaitent une 
copie papier, mais sur un papier "précieux" 
avec une reliure digne de ce nom et un 
sceau à la hauteur de l'attente d'un "titre de 
propriété".
Imaginez que cet acte soit signé avec un 
stylet plume d'oie, sur un bureau écran 
tactile ou à distance selon des procédures 
contrôlées exclusivement par le notariat et 
sa seule autorité de tutelle légitime : le Mi-
nistère de la Justice. 
Imaginez enfin que chaque client dispose 
d'une carte mémoire sécurisée (ou même 
d'un espace dans le Cloud (…girofle nota-
rial) contenant la totalité de son historique 

juridique, et qui ne pourrait être lue que 
par - ou avec l'autorisation technique -  
de "son" notaire (2)…
Décidément, lorsque je reprends l'intégra-
lité des hypothèses qui avaient été émises 
- et écrites de façon argumentée - depuis 
30 ans (et plus) et que je constate l'état de 
l'art, je me dis que ceux qui nous affirment 

que le train du progrès 
est en route, et qu'il ne 
faut pas rester sur le 
quai se sont trompés, 
et sont à bord d'un 
convoi poussif tiré par 
une vieille Pacific 231 
à vapeur, roulant à "un 

train d'enfer" pour l'époque, alors que nous 
prônions un Planétran (le projet de train 
hyperrapide de l'époque) et devrions au-
jourd'hui nous préparer à monter dans un 
Hyperloop ou autre Spacetrain…
La modernité réside-t-elle seulement dans 
la possibilité de faire pareil (ou même 
moins bien) en le faisant à distance et de 
façon dématérialisée ? Cette question ne 
mériterait-elle pas débat ? Et puisque "nous 
sommes" l'acte, c'est bien à chacun de nous, 
et non à un "groupe de notaires" dont l'exis-
tence même pourrait être purement fictive 
puisque jamais leur identité n'est révélée, 
que cette question s'adresse….
(1) le notaire c'est l'acte authentique.

(2) notaire librement choisi, naturellement toujours librement révo-
cable, mais que le premier agent immobilier ou conseil intéressé venu 
ne pourrait donc plus évincer comme il est de plus en plus courant 
de le voir !

La modernité réside-t-elle seulement 
dans la possibilité de faire pareil (ou 

même moins bien) en le faisant à 
distance et de façon dématérialisée ?





20 | www.notariat2000.com

INTERVIEW

Adista : un opérateur de choix 
pour les notaires
La société Adista a obtenu récemment l’Agrément Opérateur du Conseil 
Supérieur du Notariat. Découverte de son offre de connectivité Janua 
d’Adista et interview croisée de Rémi Jalby, Référent Notaires et Oktay 
Karabay, Directeur de l’Offre Cybersécurité et Réseaux d’Entreprise 
chez Adista.

Qu’est-ce qu’apporte Adista 
à la profession notariale ?
Oktay Karabay : Les événements de l’an-
née écoulée ont démontré à quel point la 
connectivité est une brique indispensable 
pour assurer l’activité de son étude. 

La dématérialisation des échanges met la 
transmission, l’exploitation et la sécuri-
té des données traitées par les notaires au 
cœur de nouveaux enjeux. 
C’est par exemple le cas pour la visioconfé-
rence. La qualité de la bande passante est 
déterminante. 
Notre réseau opérateur nous permet de 
proposer des liens internet Très Haut Débit 
allant jusqu’à 100 Gb/s.
Notre solution Janua d’Adista ouvre sur 
l’ensemble des besoins de connectivité 
des notaires : accès aux services métiers 
de l’ADSN et à internet, sur site ou bien à 
distance, mise en réseau d’un groupement, 
gestion des flux de visioconférence nota-
riale… et accès à notre catalogue de ser-
vices à travers un lien Internet Adista. 

Quels sont les points forts d’Adista ?
Rémi Jalby : Le notaire doit aujourd’hui 
penser comme un chef d’entreprise. C’est 
une vision nouvelle où le système d’in-
formation, les outils de collaboration, la 
téléphonie unifiée, le web ou le Cloud ap-
portent une véritable valeur ajoutée. 
Nous associons tous ces savoir-faire et agis-
sons sur l’ensemble de la chaîne technique, 
du lien télécom au développement d’appli-
cations hébergées dans nos 8 datacenters.

Pourquoi faire confiance à Adista ?
Rémi Jalby : Adista est certifiée ISO27001 
pour ses activités d’hébergement et d’info-
gérance de services critiques et sensibles et 
certifiée Hébergeur de Données de Santé. 
Notre offre sur le marché de la santé nu-
mérique a été reconnue récemment par 
l’agence de notation Leaders League comme 
une des meilleures entreprises de service du 
numérique (ESN) sur le marché de la santé. 
Enfin, la proximité est une stratégie de 
l’entreprise. Elle est permise par nos 
31 agences et garantit notre réactivité.
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Mais à qui profite le Covid ? 

Le notariat, le Covid
et les assemblées 
Premier effet notoire du Covid sur le no-
tariat, on n’aura eu qu’une assemblée gé-
nérale de compagnie au lieu des deux 
prévues réglementairement. Et que fait-
on pendant les assemblées générales ? 

Eh bien, on écoute les discours bien sûr, 
mais surtout… on pose des questions, 
on fait des débats, on interroge le délé-
gué au Conseil supérieur du notariat, on 
vote pour des élections professionnelles 
pour composer la Chambre, pour envoyer 
des délégués à l’Assemblée de liaison, au 
Conseil supérieur du notariat, sans oublier 
les 10  minutes consacrées aux mouve-
ments volontaires des notaires. Bref, avec 
ces assemblées, nous sommes utiles à la vie 
de la Profession, selon un modèle partici-
patif dont nos ancêtres de l’agora d’Athènes 
auraient été fiers de constater la pérennité !

Mais voilà, un petit virus en fait fi. Du 
moins pour une assemblée sur deux. Mais 
du coup, la double assemblée d’octobre a 
eu des relents soporifiques, tant il fallut 
aux intervenants insister pour nous préve-
nir… de ce qui nous était arrivé pendant 
7 mois… Il fallait faire en une fois ce qui 
était fait en deux et ainsi, nous n’avions plus 
de temps suffisant pour disserter, pour pi-
nailler diront certains. Gestion oblige !
Et ce fut pareil pour notre grand’messe à 
tous : le Congrès, le débat notarial sur le 
fond du droit. Oui, 999 notaires ont pu être 

Perso, je dis LE Covid et non LA Covid. En effet, il y a déjà suffisamment 
de saloperies qui se déclinent au féminin pour ne pas en rajouter une ! 
En cette année 2020 où le notariat bascule dans le genre féminin, et pour 
une fois qu’on a une plaie au masculin, profitons-en, parité oblige ! Mais 
au fait, qu’est-ce que le Covid a à voir avec le notariat ? 

OPINION
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présents physiquement et les 600 confrères 
connectés ont pu poser des questions en 
ligne. Mais c’est quand même moins sti-
mulant pour l’esprit quand la question 
à distance est posée par écrit et lue par 
l’équipe du Congrès.
Il ne faudrait pas en prendre l’habitude de 
s’installer dans le non-débat ; sinon, notre 
légendaire vitalité notariale va s’abîmer 
dans le ronron lénifiant de soi-disant 
élus qui ont pris conscience de ce que le 
moindre grain de sable dans la routine les 
rend inopérants. Veillons à notre Démo-
cratie.

Le notariat, le Covid 
et les successions 
Mais le Covid a eu un autre impact concret, 
et directement sur nos chiffres d’affaires  ! 
Et quand je dis "nos", je veux dire… "de 
certains". Car oui, nous ne sommes pas 
tous égaux devant la mortalité causée par 
le Covid. C’est quand même un comble !! 
On aurait pu penser que tous les offices de 
France auraient eu plus de successions à 
régler. Eh bien non ! Et l’injustice appelle 
l’injustice ! C’est dans les environnements 
où il y a les plus belles successions en qua-
lité que le Covid a désormais provoqué la 
plus belle augmentation de successions en 
quantité. Les agglomérations urbaines en-
registrent une augmentation du nombre 
de successions en 2020 par rapport à 2019 
de + 10 à + 20 % ; tandis que les campagnes 
désargentées enregistrent une baisse des 
décès dans les mêmes proportions !!!  
Un comble. Heureusement, nous savons 
tous que la Profession est solidaire par 
excellence et que le Conseil supérieur du 

notariat n’aura de cesse, comme il le fit 
pour l’écrêtement -… du temps où il se 
souvenait qu’il existait… -, d’organiser une 
redistribution pour compenser la perte de 
chiffre d’affaires sur succession pour cause 
de Covid. Les dommages collatéraux, ça 
matter… !

Comme d’habituuuuuuude ! 
Notre Cloclo national l’a bien écrit : c’est 
comme d’habitude ! Le Covid aura nui à la 
démocratie dans le notariat et aura accen-
tué l’écart de production entre les agglomé-
rations et la campagne. Alors, face à ces 2 
penchants récurrents du notariat, on peut 
promouvoir 2 attitudes : espérer une nou-
velle crise qui ait un effet inverse : nuire à la 
gestion technocratique du monde notarial 
et favoriser le chiffre d’affaires des études 
rurales ; ou bien, plutôt qu’attendre une 
crise, on peut concevoir l’idée de favoriser 
ce qui est (encore) démocratique dans le 
notariat (la liberté de candidature, les dé-
bats de l’Assemblée de Liaison) et de pro-
mouvoir une réforme du tarif qui arrête 
d’enfoncer les petits offices (écrêtement, 
partage d’émolument promotionnel pour 
la visio, j’en passe et des meilleurs). Et, à 
mon avis et comme d’habitude, la manière 
la plus efficace de sortir d’une crise, c’est 
d’agiter son esprit pour favoriser l’humain, 
collectif avec la démocratie, individuel 
avec la justice.

Étienne Dubuisson ■
Notaire à Brantôme (24)
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Un confinement à deux 
vitesses ? 
Les instructions contenues dans la circulaire 2020-5 et le Communiqué 
de Presse du CSN du 30 octobre 2020 de notre nouveau Président 
David AMBROSIANO, dont je salue le dynamisme et la réactivité 
puisqu’adressés quelques heures seulement après la parution du 
décret afférent au JO, étaient pourtant claires et non-équivoques… 

Il semblerait cependant que chaque 
étude vive différemment son confi-
nement, avec ses propres règles. Cer-

tains témoignages surgissent en effet sur 
les réseaux : ici une consœur se plaint 
de se heurter à l’incompréhension d’un 
client qui lui oppose que tel autre notaire 
de la commune continue à recevoir des 
actes, là un confrère dé-
plore des signatures ayant 
lieu au sein même des 
locaux d’une agence im-
mobilière – ce qui, soit dit 
en passant et sauf erreur 
de ma part, ne m’apparaît pas tout à fait 
conforme à l’article 12.1 de notre Règle-
ment National Intercours –. 
Il est vrai qu’en réalité, les communica-
tions initiales de nos instances insistaient 
surtout sur les gestes barrières à respec-
ter en cas de rendez-vous reçu. Pen-
chons-nous sur la consigne qui nous a 

été donnée, que d’aucuns ont pu qualifier 
de laconique, mais se suffisant largement 
à elle-même : dans son communiqué de 
presse du 30 octobre dernier, notre Pré-
sident exposait que les notaires "sont 
donc autorisés à recevoir leurs clients si un 
échange dématérialisé n’est pas possible, 
dans un strict respect des conditions sani-

taires". 
La procuration est donc 
la règle, et la réception 
physique l’exception. 
Quel bonheur, quel 
confort, en comparaison 

du premier confinement ! Moyennant 
quelques procurations sous seings privés 
à rédiger et certifier (nous-mêmes, en 
mairie, ou via un interlocuteur germa-
nophone, c’est selon !), nous voici tou-
jours en mesure de signer en nos bureaux 
VEFA, contrats de mariage, donations et 
autres prêts hypothécaires. 

HUMEUR

Pourquoi tant 
de différences d'une étude 

à une autre ?
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Gloire au notaire solitaire, en bon ca-
pitaine, dernier sur le pont du navire !  
Recevant ses visioconférences seul dans 
sa grande salle de signature, il signe ses 
actes et fait représenter ses clients comme 
ceux de ses confrères par un collaborateur 
résidant à proximité, qui passe une fois 
par jour à l’étude.
Le soir venu, les doigts se délient pourtant 
sur les claviers. 
Là où certaines études ont tiré rideau 
et ne découvrent désormais les tré-
sors de leurs décors feutrés qu’aux rares 
clients "obligatoirement présentiels", pour 
d’autres, visiblement, c’est une semaine 
covidée comme les autres. Les clients vont 
et viennent, dans le respect, certes, des 
gestes barrières, et les collaborateurs sont 
bel et bien présents, sur le pied de guerre.
Pourquoi tant de différences d’une étude 
à une autre ? 

À la télévision et dans les journaux, on 
martèle que les notaires peuvent toujours 
recevoir. Fin octobre, notre Président at-
tirait pourtant notre attention "sur le fait 
que les consignes sanitaires sont d’inter-
prétation stricte. J’ai donné ma parole au 
ministre, au nom de la profession. Nous 
devons tous mériter la confiance que nous 
accordent les pouvoirs publics. Vous com-
prendrez en outre qu’il serait désastreux 
d’offrir à nos concitoyens, dans cette pé-
riode très rude de restrictions, l’impression 
que nous poursuivons notre activité sans 
prise de conscience de la gravité de la si-
tuation en encourageant des déplacements 
non essentiels. 
Dès lors toute infraction, toute déviance 
par rapport à l’esprit de ce dispositif qui 
mettrait en péril l’effort national de lutte 
contre l’épidémie, sera passible de sanctions 
disciplinaires."
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HUMEUR

Certaines Chambres ont envoyé des cour-
riels de rappel à l’ordre. 
Une sanction aurait-elle déjà été pronon-
cée ?
Ni la contrainte économique, ni la théorie 
du grand complot, ni même la politique 
de l’autruche ne doivent nous faire perdre 
de vue la réalité sanitaire. Ce qui se passe 
depuis ce début 2020 est dramatique, 
sérieux, réel, et impacte toute la société 
mondiale. Le profit 
retiré à rester ou-
vert au public et avec 
toutes nos équipes sur 
place pour assurer un 
fonctionnement op-
timal, en faisant fi du danger, n’est qu’un 
gain à court terme. Mais une perte assu-
rée pour notre profession. 
Nous disposons, de nos jours, de tous les 
outils nous permettant de piloter efficace-
ment à distance nos études et d’instruire 
nos dossiers en full dématérialisé, même 
s’il est certain qu’il est plus aisé pour notre 
génération Z que pour nos aînés boomers 
(deux termes très en vogue) de prendre 
habilement en main les instruments du 
télétravail. 
Prenons un peu de recul et imaginons 
quelques instants la même situation sani-
taire en 1970.
Et s’agissant d’une contrainte budgétaire 
ou de délai de déploiement (pour la visio, 
les délais sont apparemment effective-

ment longs), il va sans dire qu’il existe des 
solutions gratuites, sécurisées autant que 
faire se peut, bien que certes non éditées 
par la profession ou un organe en éma-
nant, permettant à un notaire ou un col-
laborateur de se connecter à distance d’un 
poste personnel à son poste de l’étude, 
pour peu qu’il reste allumé, et d’y travail-
ler comme si nous nous trouvions physi-
quement devant. 

Alors oui, c’est certain, cela 
pose de nombreuses inter-
rogations : sécurisation des 
données, suivi des accès et 
identification, consomma-
tion et impact environne-

mental, etc. 
Mais à celui qui utilise TeamViewer pour 
maintenir le service public en respectant 
les consignes de la profession : qu’on lui 
jette la première pierre. 
Au final, ne faut-il pas retenir que chacun 
fait ce qu’il peut pour maintenir le navire 
à flot, et poursuivre autant que possible 
l’activité, tant pour sa cargaison que pour 
ses matelots ? Quant aux bienfondés de tel 
ou tel cap pris : chacun s’est visiblement 
fait son opinion.
Force est en attendant de le constater : 
chacun reste Maître en son étude.

Force est en attendant  
de le constater : chacun 

reste  Maître  en son étude

Jean-Baptiste Bullet ■
Notaire à Chevilly-Larue (94)

NOUVEAU 
Une boutique en ligne pour les Notaires

www.solutions.notariat-services.com

10 % sur la papeterie avec 
le code promo : ARN2000

Une off re complète pour les Notaires et les négociateurs

De nombreux produits de communication personnalisés (cartes visites…) 
et une gamme complète pour les négociateurs (Sites, logiciel, magazines immobiliers…)
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TENDANCE DU MARCHÉ

L'immobilier face à la vague ! 
Si l’immobilier a essuyé plus d’une tempête, les assauts répétés 
du coronavirus commencent à secouer le marché ! Heureusement,  
la pierre sait garder le cap pour amener acquéreurs et vendeurs 
à bon port… Parole de notaires ! Découvrons leurs opinions  
dans cette enquête réalisée fin octobre 2020.

L'horizon s'assombrit du côté des 
transactions, mais la bonne tenue 

des prix nous laisse espérer bientôt une 
éclaircie. Compte tenu de l'intérêt marqué 
des Français pour l'immobilier, le marché 
devrait passer la tempête coronavirus sans 
trop tanguer.

Tendance concernant l'activité  
Nuages à l'horizon !
La 2e vague de la Covid 19 est arrivée, bru-
talement, affectant très progressivement 
l’activité économique et parallèlement 
celle du marché immobilier. Heureuse-
ment, cette chute avait été correctement 
anticipée dès la fin août par notre panel de 
négociateurs qui prévoyaient un tassement 
de leur activité avec le sentiment que l’ex-
plosion du marché qu’ils avaient connue 
depuis la fin du confinement de ce prin-
temps ne pouvait perdurer très longtemps. 
Mais l’arrivée de cette seconde vague ravive 
leurs inquiétudes pour la fin de l’année. Il 
en résulte une orientation inverse de la 
précédente avec seulement 15 % d’opinions 
favorables contre 42 % de défavorables. Ce 
que résume ainsi Mme Toutay, négocia-
trice en l’étude de Me Bassville à Orléans : 

« Difficile de prévoir l'évolution du marché 
immobilier. Jusqu'à présent, les biens au 
prix du marché trouvaient facilement ac-
quéreurs. J'espère que le reconfinement ne 
va pas s'éterniser car ma crainte est que le 
marché de l'immobilier en pâtisse ».

Tendance concernant les prix  
Cap sur la stabilité 
Au niveau des prix, la tendance est beau-
coup moins tranchée. On ressent un lé-
ger effritement des anticipations puisque, 
en dépit d’une tension réelle sur la de-
mande de biens, 17 % de nos corres-
pondants contre 20 % fin août prévoient 
toujours une augmentation des prix.  
Dans notre panel, les notaires qui se 
trouvent à proximité des grandes cités 
connaissent un afflux de la demande de 
biens. Cela se traduit immanquablement 
par une forte tension sur les prix. Mais 
l’avenir commence à s’obscurcir avec 
cette nouvelle extension de la pandémie. 
Comme en février, à la veille du premier 
confinement, la proportion de ceux pré-
voyant une stabilité des prix atteint 75 %, 
le solde des opinions passant alors de 9 % 
à 8 %. 
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Conseils des notaires 
L'achat en ligne de mire…
Cette 2e vague du coronavirus, plus vio-
lente sinon plus durable que la 1re, remet 
en cause les conseils prodigués deux mois 
plus tôt où 86 % des notaires proposaient 
la vente en premier afin de profiter d’un 
engouement certain pour l’immobilier 
provincial. 
La reprise économique, dont dépend 
en partie le marché, se révélant plus tar-
dive qu’après le premier confinement, il 
peut alors s’avérer judicieux d’acheter en 
premier des biens qui ouvrent la voie à 
des négociations redonnant la main aux 
acheteurs surtout lorsque les vendeurs 
ne peuvent différer leur cession. C’est 
du moins ce que semblent penser 25 % 
de nos correspondants dont les conseils 
s’orientent dans cette direction alors qu’ils 
n’étaient que 7 % fin août.

Environnement économique 
Des signaux encourageants
Sur le plan économique, deux tendances 
peuvent surprendre. D’un côté le moral 
des ménages ne faiblit que très légèrement 
en octobre alors que les nouvelles incer-
titudes sanitaires devraient l’affecter plus 
profondément. De l’autre la Bourse qui, 
après avoir chuté lourdement à l’annonce 
du nouveau confinement, a retrouvé rapi-
dement son niveau antérieur. 
Serait-ce que les uns et les autres avaient 
déjà bien anticipé les résultats de l’élection 
présidentielle aux États-Unis ?

Bernard Thion ■

Conseil des notaires

TENDANCE DU MARCHÉ
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OPINION

Ces jours où tant de "cons" 
tentent de la jouer finement…
À l’aube de cette seconde - oui, je me plais à espérer que je n’aurai à 
en connaître que deux, indécrottable optimiste que je suis… - vague 
de confinement, je suis particulièrement navré, surpris, énervé, 
de me retrouver à devoir faire la police face à d’indécrottables 
crétins s’imaginant plus forts, plus résistants, plus chanceux que la 
moyenne.  

Je veux bien entendu parler des clients. 
De ceux-là même dont le dossier de 

vente d’une parcelle de bois au fin fond du 
ravin de Paurilles ne peut désormais plus 
attendre alors qu’entre le rendez-vous de 
mise au point et le versement de la pro-
vision sur frais onze mois se sont écoulés. 
D’autres aussi qui estiment 
que ces questions qu’ils se 
posent ne peuvent attendre 
pour trouver réponse, ou 
mieux encore qu’ils ne 
peuvent la poser par télé-
phone pour le même résul-
tat. D’autres enfin qui ne comprennent 
pas que leur notaire – moi-même, abruti 
en chef pour vous servir – ne leur propose 
qu’une procuration adressée par mail, puis 
par courrier car ces charmants clients n’ont 
ni imprimante ni scanner, sans même de-
mander de certification pour signer leur 
acte, alors que le notaire de leur fille il re-
çoit, lui : sans doute y a-t’il quelque chose à 
cacher derrière ce refus de recevoir ! 
À bin oui, parce qu’en fait je veux aussi par-
ler des notaires. Vous savez, ces hommes et 

ces femmes chefs d’entreprises, détenteurs 
du sceau de la République, chargés de faire 
connaître à leurs clients l’étendue des obli-
gations qu’ils contractent. 
Des hommes et des femmes qui ont pour 
mission d’expliquer et d’appliquer la loi au 
quotidien. Bin si, ces empêcheurs d’arna-

quer en rond, totale-
ment psychorigides, 
pourchasseurs de non-
dits et traqueurs de 
non-déclaré, vous ne 
voyez pas ? Bref des 
gens pour lesquels la 

loi est la loi, s’appliquant en tous points 
du territoire national et à tout citoyen. Ces 
gens plus égaux que les autres, qui risquent 
leur profession à la moindre incartade 
même privée. Bref et re-bref. 

Figurez-vous que certains d’entre eux re-
çoivent allègrement et toute la journée 
moult clientèle, fort heureusement munie 
de la sacro-sainte attestation de déplace-
ment pour rendez-vous juridique, au mé-
pris de textes pour une fois tellement clairs 

Tu restes chez toi sauf 
s’il est impossible de faire 

autrement.
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de dossier et de renseignements sont de-
venus téléphoniques ou électroniques, et 
les salariés représentent les clients. Si né-
cessaire je me déplace, si solennel je tente 
aussi d’être le seul à me déplacer, et si pas 
possible, eh bien là et seulement là, je re-
çois en présentiel. Ne vous y trompez pas, 
je n’ai nulle envie de donner la moindre le-
çon : la règle est simple, les sanctions sont 
connues. J’espère qu’elles tomberont. Car là 
où des commerces meurent par centaines, 
par milliers, des gens meurent également. 
Souffrent. Contractent un mal qui parfois 
les fatiguera, leur fera perdre goût et odo-
rat, d’autres fois ne les touchera pas ou les 
enverra à l’hôpital, de rares fois cependant 
les tuera. Apprendre que par ma faute, 
mon irresponsabilité, mon avidité, ou ma 
simple connerie – toujours bien présente, 
je ne suis qu’un homme finalement – j’ai 
pu être la cause plus ou moins lointaine du 
décès d’un être humain, sera juste un sup-
plice. Je souhaite simplement me montrer 
digne des responsabilités que je porte. 
Et honte aux cons…

qu’ils ne nécessiteront pas trois passages en 
Cour de Cassation pour qu’un semblant 
d’étincelle ne finisse par jaillir en assem-
blée plénière de l’analyse des débats prépa-
ratoires de la règle en question. 
Pour ceux qui pratiquent au quotidien 
l’obscur langage juridique, les choses sont 
limpides, je ne traduirai pas. Pour ceux qui 
parlent un français basique, elles le sont 
tout autant. Pour tous les autres, qui n’ont 
pas eu la chance de faire des études ou qui 
ne parlent pas la langue, je vais résumer 
simplement : tu restes chez toi sauf s’il est 
impossible de faire autrement.
Alors du coup, moi – ouais parce qu’en 
fait c’est uniquement de moi dont je veux 
parler, souffrant, outre d’une imbécillité 
crasse, d’un navrant narcissisme surdéve-
loppé -, moi disais-je, petit notaire et ci-
toyen lambda, j’ai cru pouvoir en déduire, 
avec mes faibles bases de grammaire, d’or-
thographe et de lecture, que je fermais 
toute mon étude à la clientèle. À toute la 
clientèle. Et qu’au cas par cas, en fonction 
des seules nécessités, je pouvais m’adap-
ter. C’est donc ce que j’ai mis en pratique, 
procuration par procuration. Nécessité 
faisant loi. Les rendez-vous d’ouverture 

Rémi Vibrac ■
Notaire à RIEZ (04)
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PUBLIREPORTAGE

Keren Hayessod 
Israël, Start-up Nation pour tous !

Créé en 1920 -  Reconnu d’Utilité Pu-
blique en Israël - et présent dans 

47 pays, le Keren Hayessod œuvre dans la 
collecte de fonds au service des personnes 
les moins favorisées. Son statut d’orga-
nisme officiel pour Israël fait l’objet d’une 
loi promulguée en 1956.

Keren Hayessod : une organisation 
centenaire et toujours innovante
Les missions du Keren Hayessod s’arti-
culent autour de l’action sociale et du sou-
tien aux plus vulnérables : personnes âgées, 
derniers survivants de la Shoah, personnes 
handicapées, enfants, jeunes et familles en 
difficulté sociale...
Le Keren Hayessod vise à réduire la frac-
ture sociale en faveur des populations les 
plus défavorisées d’Israël. Il prend aussi 

Organisation israélienne centenaire et innovante, le Keren Hayessod 
ouvre ses portes à la formation des publics les plus vulnérables. 
Avec le programme Net@, elle soutient un cursus complet 
qui permet à des jeunes d’allier savoir-faire et savoir-être ! 
Un dispositif qui se poursuit, en dépit des difficultés liées à la grave 
crise sanitaire qui sévit actuellement en Israël.

une part active dans le dialogue inter-re-
ligieux et dans la mise en œuvre d’une 
coexistence harmonieuse entre les peuples, 
toutes origines confondues.

Les nouvelles technologies au 
service de la coexistence avec Net@
Depuis plusieurs années, le Keren Hayes-
sod développe le programme Net@. 
Il bénéficie du soutien de la société Cisco, 
entreprise informatique leader dans le do-
maine de l’architecture réseaux et de solu-
tions informatiques.
Net@ est une formation extra-scolaire de 
4 ans, (chaque année d’étude étant validée 
par un certificat), destinée aux lycéens des 
zones défavorisées d’Israël. Combinant 
formation aux nouvelles technologies, no-
tions de management et valeurs morales Pour soutenir le programme Net@, rendez-vous 

sur www.keren-hayessod.fr
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amical solide, et des liens forts entre tous 
les étudiants d’origines diverses. Une occa-
sion de créer un réseau porteur de valeurs 
communes qui constitue un ancrage solide 
pour démarrer dans la vie professionnelle.
Ce modèle de formation développé par 
Net@ est aussi déployé dans plusieurs pays 
d’Afrique par Cisco, l’entreprise partenaire 
du Keren Hayessod.
En Israël, cette action portée par le Keren 
Hayessod se voit couronnée d’un beau 
succès. En effet, Net@ a permis aux par-
ticipants d’obtenir un taux de réussite au 
baccalauréat supérieur de 50 % à celui de 
leurs camarades non participants au pro-
gramme.
Preuve de son efficacité depuis sa créa-
tion, Net@ a changé la vie de plus de 4 000 
jeunes. Le dispositif  les a aidés à sortir de 
la spirale de l’échec scolaire et de la préca-
rité sociale.

Karine  Boukris ■
Responsable Legs et Donations

karine.boukris@kh-aui.fr 

et humaines, le programme Net@ recourt 
à une approche holistique : une méthode 
inédite et efficace. Vecteur de tolérance, 
le programme Net@, décliné au sein des 
villes de Nazareth, Acre (Akko) et Ramleh,  
s’adresse à des étudiants juifs, musulmans 
et chrétiens.

Portes ouvertes 
aux échanges culturels 
Au-delà de l’enseignement dispensé en 
informatique, les jeunes se voient offrir la 
chance de créer un lien fort avec d’autres 
étudiants d’origines diverses. 
Les cours suivis leur permettent d’exceller 
dans le domaine des nouvelles technolo-
gies. Ils les invitent aussi à promouvoir les 
échanges culturels et ainsi une coexistence 
pacifique et enrichissante entre les diffé-
rentes populations d’Israël.

Une solidarité bien comprise 
et partagée 
Aux compétences techniques acquises, 
Net@ associe les notions de management 
et d’implication sociale. Il met aussi l’ac-
cent sur l’enseignement de valeurs telles 
que le multiculturalisme, la démocratie, 
l’ambition d’excellence et l’engagement.
Ainsi, les participants au programme Net@ 
s’engagent à réaliser plusieurs semaines de 
bénévolat pour des causes d’intérêt géné-
ral, en contrepartie de leur formation.

Un dispositif facteur de réussite 
et de promotion
Ces actions de bénévolat permettent aux 
jeunes de développer leurs qualités d’en-
traide avec leurs pairs et de créer un réseau 

Pour soutenir le programme Net@, rendez-vous 
sur www.keren-hayessod.fr
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LIBRE PROPOS

CIL … Conform' or not 
conform' ???  
Il y a tout juste un an, le 3 décembre 2019, j'ai reçu dans ma boîte mail  
un gentil petit message ayant pour objet :" Important : votre offre 
Délégué Cil.not évolue".

La CIL, pour ceux qui ne la connaîtrait 
pas, c'était notre correspondant, ini-

tialement dédié à la Loi Informatique et 
Libertés, devenu Correspondant à la pro-
tection des données par suite de l'entrée 
en vigueur du RGPD (Règlement Général 
pour la Protection des Données) entré en 
vigueur le 25 mai 2018.
Adhérente à leurs services depuis que 
l'ADSN l'avait créée, pour une petite cen-
taine d'euros par an, leur tarif avait évolué 
au fil des années jusqu'à 
atteindre 320 euros hors 
taxes en 2019 en ce qui 
nous concerne, sans que 
l'on ne sache vraiment 
pourquoi. Mais on pou-
vait légitimement ima-
giner les contraintes de vérifications qui 
étaient les leurs en matière de conformité. 
Pour ma part, je connaissais les miennes…
Toujours très friande des évolutions et sur-
tout de celles de l'ADSN (…), je me suis 
donc penchée sur ledit mail dont l'accroche 
était très alléchante : services toujours plus 
complets, élargissement des offres, protec-
tion des données et même davantage (???), 
accompagnement toujours de grande qua-
lité, même si je ne voyais pas vraiment ce 

qu'ils pourraient offrir de plus pour nos 
entreprises…
Changement fondamental : le nom. L'offre 
changeait donc de nom, pour s'appeler 
CONFORM'.
Suivait le détail de l'offre : un bilan télépho-
nique annuel, un audit de conformité au 
sein de l'office, un ensemble de prestations 
assuré par le délégué, et des prestations d'ac-
compagnement de conseil, et d'assistance, 
notamment en cas de violation des don-

nées. Il est vrai qu'en matière 
d'accompagnement, j'avais 
eu affaire à un "correspon-
dant" venu sur site, qui m'a 
donné l'impression de subir 
une perquisition en règle.  
À tel point que je les ai me-

nacés de résilier immédiatement mon ad-
hésion si cette personne remettait les pieds 
dans l'étude.
Surtout que, chose étonnante, lorsqu'une 
personne se présente chez vous pour faire 
un audit sur site, elle ne s'applique pas les 
principes qu'ils vous imposent : vous devez 
leur laisser accéder à toutes vos données 
sans qu'ils vous présentent ni leur pièce 
d'identité, ni une lettre de mission, ni qu'ils 
ne signent d'engagement de confidentialité ! 

"Les vaches à lait 
ça suffit !"
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Alors qu'ils exigent cet engagement même 
de votre employé d'entretien, qui a peu 
faire des noms figurant sur vos dossiers … 
Bref, un panel de prestations soi-disant 
nouvelles, mais dont je pensais déjà béné-
ficier (mais peut-être me trompais-je…).
Il faut bien avoir conscience que ce mail 
nous informait de l'évolution de l'offre et 
des conditions générales sans autre forme 
de procès, même pas un coup de fil pour 
expliquer, précisant :
"Le basculement sous l'offre CONFORM' 
s'effectuera à compter du 1er mars et pren-
dra effet à la date d'anniversaire de votre 
contrat au tarif de 850 € ht/an."
Précision faite tout de même de la possibi-
lité et des modalités de résiliation.
J'en suis restée sans voix… Mais pas sans 
clavier… 
Aussi, après avoir relu les conditions géné-
rales, mon courrier de réponse et de rési-
liation est parti le jour même.
En effet, nous avions payé en 2018 la 
somme de 320 euros hors taxes pour cette 
prestation. Et l'offre évoluait (et de belle 
manière) à 850 euros hors taxes, soit 165 % 
d'augmentation ! "Les vaches à lait, ça suf-
fit !" leur ai-je écrit. Bien évidemment, ces 
nouvelles conditions en ont fait réagir plus 
d'un sur les réseaux…
J'ai reçu une réponse, à laquelle je ne m'at-
tendais pas, le 14 janvier 2020, dans la-
quelle ils m'ont vanté les mérites de leur 
"nouvelle offre", et me rappelant, à coup 
de références des textes en vigueur (Rè-
glement (UE) 2016/679 du 27 avril 2016 
(RGPD)) les contraintes que je m'infligeais 
si j'osais les quitter, pour le cas où j'aurais 
pris ma décision à la légère… Mais je ne 
suis pas impressionnable…

Je leur ai répondu que j'avais  bien compris 
tout cela, mais que j'avais trouvé un autre 
professionnel de la protection des don-
nées qui propose également ces services, et 
même plus, pour un prix largement infé-
rieur à leur offre (350 euros par an), et que 
je maintenais ma résiliation.
Ils ont également essayé de me joindre té-
léphoniquement à deux reprises, et m'ont 
même demandé de leur fournir les condi-
tions générales de mon nouveau presta-
taire afin qu'ils puissent procéder à la com-
paraison ! Mais bien sûr !
Aujourd'hui, je suis tout à fait satisfaite 
de notre nouveau partenaire. J'ai trouvé 
un directeur commercial qui n'est pas un 
vendeur de soupe, et qui répond explicite-
ment à toutes vos questions, un accompa-
gnement bien supérieur à celui de la CIL, 
le rapport est clair, détaillé, mon corres-
pondant est disponible pour moi, et me 
conseille vraiment (au lieu de me prendre 
de haut, et de me "menacer" comme cela 
avait été le cas lors de l'audit sur site).
Il est temps que nous reprenions en mains 
nos processus et prestataires, afin d’en maî-
triser les coûts.
Pour ma part, je ne comprends pas qu’un 
"partenaire" privilégié du notariat profite 
de l’état de faiblesse dans lequel se trouvent 
les notaires qui ne connaissent rien à rien à 
part leur métier, pour nous faire avaler des 
couleuvres. Nous en avions l’habitude avec 
les SSII et les vendeurs de photocopieurs. 
Je regrette que l’ADSN, émanation du No-
tariat, prenne la même voie. 

Évelyne Beaume-Adam ■
Notaire à Beaumes-de-Venise (84)

LIBRE PROPOS
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INTERVIEW

4 questions à... 
Jean-Pierre Prohaszka
Président du 116e congrès des notaires

Comment s’est déroulé 
ce congrès ?
J-P Prohaszka :L’histoire de ce congrès est 
rocambolesque. Il y a eu tant de rebondis-
sements liés à la crise sanitaire. Nous avons 
eu des moments de désespoir, mais l’équipe 
est restée mobilisée jusqu’à la fin. 
Chaque équipe de congrès est composée 
uniquement de bénévoles qui consacrent 
un temps infini aux travaux, durant 2 ans, 
au détriment de leur famille et de leur 
étude. Il y a d’abord eu le report du congrès 
et puis les évènements récents qui se sont 
enchaînés, les incertitudes jusqu’à la der-
nière minute puis la nécessité de repen-
ser l’organisation en tenant compte des 
consignes sanitaires. Il a fallu ajouter une 
version digitale. Il y a eu plus de 1  000 
connexions. 
Les notaires à distance pouvaient accéder 
au direct, poser des questions aux rap-
porteurs et voter les propositions. Quatre 
Commissions, quinze propositions votées 

Le congrès des notaires, d’abord reporté, s’est finalement tenu 
dans une formule inédite (en phygital*) à Paris, en octobre dernier.
La profession notariale avait planché en amont pendant plus de 
deux ans sur des pistes d'amélioration du droit et de la pratique 
professionnelle sur le thème de la protection. Interview avec son 
Président, Jean-Pierre Prohaszka.
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en direct pendant l’événement, par des 
personnes présentes ou bien à distance. 
Presque toutes les propositions ont été 
validées, sauf une (mais le plus important 
c’est le débat que suscitent les sujets abor-
dés). Je garderai le souvenir de travaux 
et d’échanges marqués par une très haute 
qualité juridique, mais aussi par leur di-
mension profondément humaine.
Il y a deux ans, quand l’aventure a démar-
ré, nous étions loin d’imaginer que notre 
thème aurait une telle acuité. Maintenant, 
le congrès est terminé mais il va continuer 
à vivre à travers nos travaux et nos propo-
sitions…

Quels ont été les temps forts ?
J-P Prohaszka : D’abord la séance d’ouver-
ture avec le discours du garde des Sceaux, 
Éric Dupond Moretti, et naturellement les 
interventions du Président du Conseil su-
périeur du Notariat, Jean François Hum-
bert, celle du Président de la Chambre de 
Notaires de Paris, Cédric Blanchet... et 
puis bien sûr, les quatre commissions avec 
des témoignages très forts comme celui 
de Jacques Combret, Président du 102e 
congrès des Notaires…
Le fil conducteur du congrès de cette an-
née était la protection, dans le respect d’un 
équilibre. L’objectif des congrès est de faire 
évoluer le droit pour tenir compte des at-
tentes de nos concitoyens. 
Le notaire est un trait d’union entre le droit 
et la population. Il est un témoin privilé-
gié des évolutions de notre société et l’un 
des principaux acteurs dans la recherche 
d’améliorations.
Pour rappel les axes des quatre commis-
sions :

  Protéger les personnes  vulnérables  
  Protéger les proches 
  Protéger le logement 
  Protéger les droits 

Dans ces 4 thèmes, la place du notaire est 
déterminante. Car le métier de notaire est 
une recherche d’équilibre entre le besoin de 
protection et le désir de liberté. 
Nous avons le statut d’officier public avec 
des missions particulières, avec des res-
ponsabilités certaines et nous rédigeons 
des actes authentiques : nous apportons 
naturellement de la protection.

Finalement, un congrès 
en distanciel, c’est aussi bien 
qu’en présentiel ?
J-P Prohaszka : Pas vraiment… C’est 
comme suivre un match de foot en tribune 
ou à la télévision. Il manque le côté convi-
vial, festif… Mais cette 116e édition, sans 
exposants et sans soirées, fut l’occasion de 
rappeler que les congrès des notaires ont, 
avant toute chose, un objectif scientifique.

Si vous aviez une baguette 
magique ? 
J-P Prohaszka : Je souhaiterais que le droit 
soit plus juste. Certains de nos concitoyens 
sont des oubliés de la société.
Nos hommes politiques promettent tou-
jours plus de protection, mais force est 
de constater que protéger plus ce n’est pas 
mieux protéger. L’essentiel réside dans 
l’équilibre qui doit préserver les droits de 
chacun.
*Compression de Physique et de Digital
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HUMEUR

DISTANCE  DISTANCIATION  
Nous connaissions la distance, celle pour aller d'un point A à un point 
B, celle de la terre à la lune ou de Paris à Marseille (ah les problèmes 
de l'école primaire). On avait même un peu perdu de vue les kilomètres 
pour penser, en fait, en temps de trajet. Merci nos GPS et autres sites via 
Michelin ou Mappy.

Voici la distanciation ! Arff, en plus elle 
doit être sociale. Nos vieux auteurs y 

mettaient un peu de lutte de classe. 
Ne pas mélanger les torchons et les ser-
viettes. Pour faire simple, 
2020, la distanciation 
n'est pas entre humains, 
elle n'est pas raciale, eth-
nique ou culturelle. Elle 
est celle des malades ou 
pas, ou peut-être. 
Des risques et des non risques. 

Nous communiquions déjà à distance, 
nous avions des connaissances ou des amis 
virtuels, que pourtant nous cherchons sou-
vent à rencontrer dans la vraie vie. 

Nous dématérialisions nos 
échanges mail à un point 
tel que l'on regrette un bon 
"coup de fil" alors que nos 
téléphones n'en ont plus, 
nos actes sont  dématéria-
lisés (zéro papier quand tu 

nous tiens).  
Cette année, nous avons appris à #rester-
cheznous, à nous dire bonjour de loin, à 
penser en mètre, nous avons suspendu les 
bises et poignées de main. 
Nous avons blindé nos ordinateurs et 
smartphones d'appli de communication 
pour des apéros, pour voir nos enfants.  
Les visioconférences n'ont plus de secret 
pour nous (enfin presque, c'est long le té-
léchargement !) et certains ont même tenté 
l'acte à distance. 
Le carnaval n'est plus avant le carême, nous 
sommes masqués depuis des mois. 
Avouez ! Vous n'auriez pas perdu votre 
mot de passe ou votre identifiant ? 
GtyUI1456#¤wzP/

Jamais sans mon masque,
mais toujours

 avec mon notaire !
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Depuis des années, nous communiquons 
sur notre présence, notre proximité, le 
maillage territorial. 
Il va peut-être falloir changer les accroches 
et slogans, changer notre façon de nous ex-
primer. 

 Exemples : 
-	Le notaire, même de loin, il est là !
-	Les notaires assurent le maillage territo-

rial  4.0. 
-	Jamais sans mon masque mais toujours 

avec mon notaire. 
-	Pour le rendez-vous, vous préférez en 

présentiel ou à distance ? 
-	Je vous prie d'accepter un rendez-vous de 

signature le lundi 16 à l'étude à distance… 
vous devrez préalablement télécharger 
le logiciel sur https:/mon%nono=tou-

jours*+45zpavecmoi-_surementet:pour-
longtemps.

-	réunion n°895423641235445116545313120 
code secret  fmd1425gd21td5.

-	Oui Madame MICHU, je vous passe 
connecte avec Maître NONO. 

-	"tenons la distance mais… surtout la 
droite ligne"*. 

Espérons que nos clients, à force, aient tou-
jours envie de nous voir en vrai. 
Espérons que nous ne devenions pas des 
notaires virtuels ou hologrammes. 
Prenez soin de vous ! 

* NDRL : Merci Didier Mathy !

Clotilde Palot-Lory ■
Notaire à Bray-sur-Somme (80)
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TARIF IMBATTABLE 

LARGE PLAN DE COMMUNICATION
VISIBILITÉ MAXIMALE DE VOTRE ANNONCE

SITE INNOVANT ET INTUITIF CONÇU POUR VOUS
FONCTIONNALITÉS EXCLUSIVES

VOTRE 1re VENTE 
INTERACTIVE 36H IMMO 

OU E-VENTE OFFERTE* CONTACTEZ-NOUS AU
05 55 73 80 22
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Rencontre

Émilie, d’où vous vient 
cet "intérêt" pour la profession 
notariale ? 
Émilie Barberot : Il y a deux sujets qui me 
tiennent à cœur et où il me semble que les 
notaires ont une carte à jouer : la relation 
clients et la négociation immobilière.
Je trouve que les notaires sont souvent assez 
mal perçus par leurs clients, c’est dommage. 
Lors de la signature des ventes, ils tentent 
d’expliquer la répartition des frais de muta-
tion. Mais les clients l’entendent, parfois, et 
de loin seulement.  Ils n’ont pas la notion de 

Notariat 2000 est allé à la rencontre d’Émilie Barberot. Passionnée, 
pétillante, énergique, elle nous livre son parcours, son envie de 
faire bouger les lignes. Une interview qui devrait donner envie aux 
notaires de la rencontrer pour aller plus loin !

la responsabilité du notaire et du travail au 
sein de l’Office. Ce n’est pas leur domaine 
et ce n’est souvent que lors d’une épreuve 
ou lors d’un moment important de leur vie 
(mariage, divorce, acquisition…) que s’éta-
blit ce contact avec le notaire.
Je pense que les notaires et leurs collabora-
teurs doivent être "accessibles" et faire preuve 
de pédagogie. De nombreuses études sont 
confrontées à de vrais défis sur ce thème, il 
n’y a qu’à voir les avis Google de certains of-
fices. La "sensibilité clients" n’est pas innée … 
elle s’apprend !
Concernant la négociation immobilière, je 
perçois cette activité historiquement nota-
riale comme un vrai "tapis rouge" pour les 
notaires. Pour l’avoir personnellement ex-
périmentée, les clients sont extrêmement 
demandeurs de cette solution de la part de 
leur notaire. 
Car un notaire est un vrai gage de sécuri-
té. Or, les agences et autres mandataires se 
sont multipliés et la compétence s’est cruel-
lement diluée, alors que le notaire et son né-
gociateur ont toute leur raison d’être. 
D’autre part, on n’achète rien ou on ne vend 
rien de plus cher dans sa vie que sa maison :  
le notaire se doit d’être présent et ce, dès le 
début du projet, dès l’estimation du bien 
des vendeurs et dès les premières visites des 

INTERVIEW / PORTRAIT
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futurs acquéreurs. Enfin, quelle rentabilité 
pour l’office notarial  ! Négocier une vente 
génère le même chiffre d’affaires que 3 actes 
de ventes dont ils se contentent des émolu-
ments !

Concrètement que proposez-
vous ?  Comment travaillez-
vous avec les notaires ? 
Émilie Barberot : De l’accompagnement 
et de la formation. Quand un notaire me 
contacte, nous échangeons sur son projet, 
ses problématiques. 
Nous déterminons son objectif. 
Je propose un plan d’actions : 
-	Structurer le service négociation (poli-

tique, stratégie, rôles…).
-	(faire) Fédérer l’équipe autour du projet. 
-	Former le négociateur qui débute ou dont 

les performances sont à améliorer. 
-	Accompagner le pilotage (objectifs, hono-

raires, rémunération…).
-	Suivre l’étude… ses résultats, les améliora-

tions à apporter, ses réussites à mettre en 
avant, notamment en interne. 

J’interviens aussi directement auprès de cer-
taines chambres départementales, comme 
dans la Drôme où Me Aurélien DAUDÉ, 
son président, a par exemple créé des "ate-
liers" pour ses confrères sur des thèmes dont 
ils sont demandeurs : les réseaux sociaux, la 
relation clients et bien sûr la négociation 
immobilière. Je conçois et anime alors ces 
ateliers de travail. 

Une sensibilité à la DQN 
(démarche qualité notariale) ? 
Émilie Barberot : En effet ! La norme ISO 
9001 : 2015 est, à mon sens, un vrai outil de 
pilotage et d’amélioration des performances 
pour toute entreprise. C’est pour cela que 

j’accompagne mes clients également dans 
la mise en place de leur système de mana-
gement de la qualité, parfois en partant de 
l’activité de négociation.

Un mot sur la négociation 
immobilière notariale ? 
Émilie Barberot : Je pense… qu’il faut s’y 
mettre de toute urgence : les clients n’at-
tendent que cela, la rentabilité est excellente 
et c’est un très beau projet d’entreprise. 

C’est quoi selon vous un service 
négociation qui marche bien ? 
Émilie Barberot : C’est un service où 
chaque bien qui passe par l’étude est connu 
du négociateur ; où se réalisent a minima 
2 ventes par mois, où les biens sont essen-
tiellement en exclusivité et bien sûr au bon 
prix !  N’est pas négociateur qui veut ! 

Émilie BARBEROT/ CommYouNot’
Tél. 06 67 34 46 63 
ou mail : contact@commyounot.fr
Visitez :  CommYouNot.fr

Solutions pour Notaires & Entrepreneurs

Émilie BARBEROT a démarré sa carrière dans 
une agence immobilière. Elle y a côtoyé le milieu 
notarial, accompagnée de son associé. 
Elle a réalisé très vite des audits d’études nota-
riales qui s’interrogeaient sur l’opportunité de 
créer, recréer ou développer la négociation 
immobilière, notamment à la suite de la Loi 
Croissance. 
Puis, naturellement, elle a accompagné deux 
études en province puis sur Paris… et la ma-
chine s’est emballée. Et c’est devenu comme une 
évidence : cette volonté d’insuffler du commerce 
dans les offices, d’accompagner les notaires 
souhaitant créer ou développer la négociation 
notariale, améliorer la relation et la satisfac-
tion-clients.

Parcours…INTERVIEW / PORTRAIT






