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                                                                    CONTENU DE LA FORMATION 

Le chasseur immobilier a pour vocation d’accompagner ses clients,  
principalement des particuliers, dans la recherche et l’aboutissement de leur   
projet d’achat d’un bien immobilier. Comme tout autre acteur de l’immobilier,       
le métier de chasseur immobilier s’inscrit dans le cadre juridique des métiers      
de l’immobilier. Il doit maîtriser les lois et la jurisprudence appliquées à toute 
transaction immobilière en France. Il devra développer et mettre en œuvre ses 
compétences commerciales afin de constituer son portefeuille de clients et       
son réseau professionnel pour sourcer de nouveaux biens. Enfin, il s’appuiera       
sur ses facultés de conseil pour accompagner ses clients au cours de la    
recherche. 

Ce programme vous permet de découvrir toutes les clés et facettes du métier. 

 

1. Identifier le contexte du métier de chasseur immobilier 
• Définir le métier et les missions du chasseur immobilier 
• Les Situer le chasseur immobilier au sein des différents métiers de la 

profession immobilière (comparatif avec les pays anglo-saxons) 
• Identifier les principes déontologiques auxquels le métier de chasseur 

immobilier répond 
 

2. Inscrire son activité dans le cadre juridique qui encadre les professions 
immobilières  

• Loi Hoguet/ Loi Alur 
• Carte T ou statut d’agent commercial 
• Le mandat de recherche et les bénéfices du mandat exclusif 
• Offre d’achat 
• Honoraires 

 
 

     OBJECTIFS 

➢ Identifier le contexte et le cadre juridique du métier de chasseur immobilier 
➢ Exercer le métier de chasseur immobilier : de la prospection à la signature    

de l’acte authentique 
➢ Identifier les qualités d’un bon professionnel et les écueils à éviter 

 
 

 

 

 
Cette action de formation vise le développement de compétences professionnelles 
dont des compétences spécifiques apparues dans le contexte COVID-19 

 

 

 

DURÉE :  7h 

PUBLIC :  Toute personne souhaitant 
découvrir le métier de chasseur immobilier 
ou se reconvertir dans la chasse 
immobilière 

 
PREREQUIS : avoir une sensibilité avec le 
secteur de l’immobilier et, idéalement,    
avoir eu une première expérience 
personnelle et professionnelle d’une 
transaction 

FORMAT : Distanciel / Présentiel 

APPROCHE PEDAGOGIQUE 
• Diffusion et partage de connaissances 

basés sur un support de formation 
• Exposé et échanges interactifs avec  

les participants 
• Retour d’expériences et échanges sur 

mises en application concrètes                                      
 
MODALITES DE SUIVI DE L’EXECUTION ET  
DE L’EVALUATION DES RESULTATS DE 
LA FORMATION  
• Emargement distanciel 
• Questions orales ou écrites (QCM, Quiz…) 
• Mises en situation 
• Questionnaires d’évaluation de la 
formation (à froid et à chaud) 
 

TARIF :  470 €  

INSCRIPTION : fpc@groupe-espi.fr 

 

 

 

 

 

En partenariat avec   

mailto:fpc@groupe-espi.fr
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3. Prospecter et développer son portefeuille de clients acquéreurs 
• Connaître les typologies de clients et leurs besoins 
• Prospecter : se créer un portefeuille de client particuliers acquéreurs 

 
4. Les premières étapes de la recherche avant le lancement  
• Découvrir le client : questions clés à poser / réponses à apporter et points 

rédhibitoires avant dans la poursuite de la relation 
• Rédiger le cahier des charges : pourquoi ? comment ? 
• Signer le mandat de recherche 

 
5. Le lancement de la recherche sur le terrain 
• Sourcer des biens potentiellement dans le cahier des charges (annonces 

classiques par agence, annonces particuliers, off market agence (vrai et 
faux), etc…) 

• Qualifier ou non des biens à vendre par téléphone 
• Vérifier le bien et rédiger le compte rendu de visite 
• Assurer le suivi client – rester en relation et communiquer sur ses actions 
• Maîtriser les vérifications : PV AG, DPE, etc… 

 
6. Accompagner le client dans la rédaction de l’offre d’achat  
• Définir l’offre : évaluation du prix du bien, offre au prix (pourquoi ?) ou 

négociation potentielle 
• Accompagner le client dans la constitution de son dossier acquéreur et 

l’acquisition du bien  
o Avant et après la signature de la promesse (démarche notariale, 

financement…), 
o Tenir compte des éléments inhérents au délais de rétractation, 
o Avant et après la signature de l’acte authentique 

 
7. Qualités/soft skills d’un bon chasseur immobilier 
• Patience / Persévérance 
• Ecoute client 
• Adaptabilité/Réactivité 
• Rigueur et intuition 
• Connaissance terrain (typologie des quartiers, transports, écoles, etc…) 
• Savoir lire entre les lignes 
• Avoir un bon réseau 

 

 


