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Préambule 
 

1. Le mot du formateur : 
 

Hello, moi c'est Thomas Dubois 👋 
 
D'abord, je tiens à te remercier de m'avoir fait confiance 
et d'avoir choisi www.coursbtspi.fr. 
 
Si tu lis ces quelques lignes, saches que tu as déjà fait le 
choix de la réussite. 
 
Dans cet E-Book, tu découvriras comment j'ai obtenu 
mon BTS Professions Immobilières (PI) avec une 
moyenne de 16.37/20 grâce à ces fiches de révisions. 

 
2. Pour aller beaucoup plus loin : 

 
Si tu lis ces quelques lignes, c'est que tu as déjà 
fait le choix de la réussite, félicitations à toi. 
 
En effet, tu as probablement déjà pu accéder 
aux 140 Fiches de Révision et nous t'en 
remercions. 
 
Vous avez été très nombreux à nous demander 
de créer une formation 100% vidéo axée sur 
l'apprentissage de manière efficace de toutes 
les informations et notions à connaître. 
 
Chose promise, chose due : Nous avons créé cette formation unique composée de 5 
modules ultra-complets afin de vous aider, à la fois dans vos révisions en BTS PI, mais 
également pour toute la vie. 
 
En effet, dans cette formation vidéo de plus d'1h20 de contenu ultra-ciblé, nous abordons 
différentes notions sur l'apprentissage de manière très efficace. Oubliez les "séances de 
révision" de 8h d'affilés qui ne fonctionnent pas, adoptez plutôt des vraies techniques 
d'apprentissages totalement prouvées par la neuroscience.  

https://coursbtspi.fr/fiches-de-revision
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3. Contenu de la formation vidéo : 
 
Cette formation est divisée en 5 modules : 
 

1. Module 1 - Principes de base de l'apprentissage (21 min) : Une introduction globale 
sur l'apprentissage. 

 
2. Module 2 - Stéréotypes mensongers et mythes concernant l'apprentissage (12 

min) : Pour démystifier ce qui est vrai du faux. 
 

3. Module 3 - Piliers nécessaires pour optimiser le processus de l'apprentissage (12 
min) : Pour acquérir les fondations nécessaires au changement. 

 
4. Module 4 - Point de vue de la neuroscience (18 min) : Pour comprendre et 

appliquer la neuroscience à sa guise. 
 

5. Module 5 - Différentes techniques d'apprentissage avancées (17 min) : Pour avoir 
un plan d'action complet étape par étape. 

 
6. Bonus - Conseils personnalisés, retours d'expérience et recommandation de livres : 

Pour obtenir tous nos conseils pour apprendre mieux et plus efficacement.  

Découvrir Apprentissage Efficace 

https://coursbtspi.fr/apprentissage-efficace
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E4 : Conduite du projet immobilier du client en vente 
et/ou location 

 
Présentation de l’épreuve : 
L’épreuve E4, coefficient 6, est une épreuve écrite ponctuelle de 3 heures. Elle évalue les 
compétences du bloc « Conduite du projet immobilier du client en vente et/ou location ». 
 
Le candidat est placé dans un contexte professionnel simulé au sein d’une agence 
immobilière. Il doit analyser un dossier, exploiter la documentation fournie et répondre à 
plusieurs missions liées à la gestion d’un projet immobilier. 
 
Cette épreuve influe pour 20 % de la note finale, d’où son importance. 
 
Conseil : 
L’épreuve E4 représente un cinquième de la note finale du BTS PI, elle est donc 
déterminante. Pour t’y préparer efficacement, assure-toi de bien maîtriser les points 
suivants : 
 

• Analyse des situations juridiques, fiscales et commerciales rencontrées dans les 
projets immobiliers 

• Constitution et vérification des dossiers (vente ou location) 
• Rédaction d’actes simples, transmission des éléments au notaire 
• Communication claire et pertinente dans un contexte professionnel 
• Exploitation rigoureuse de la documentation et des bases de données 
• Rédaction structurée, cohérente et méthodique 

 
Pratique sur des sujets d’annales, travaille la gestion du temps et développe ta capacité à 
structurer des réponses solides et argumentées. 
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Chapitre 1 : Transaction immobilière 
 

1. Introduction aux techniques immobilières : 
 
Qu'est-ce que la transaction immobilière ? 
La transaction immobilière désigne l'ensemble des opérations liées à l'achat, la vente ou la 
location d'un bien immobilier. 
 
C'est un processus complexe qui implique plusieurs étapes et acteurs, comme les agents 
immobiliers, les propriétaires et les acquéreurs ou locataires potentiels. 
 
Les acteurs de la transaction immobilière : 
Dans une transaction immobilière, différents acteurs interviennent. Voici les principaux : 

• L'agent immobilier : Professionnel de l'immobilier chargé de mettre en relation les 
vendeurs et les acheteurs ou les bailleurs et les locataires. Il accompagne les 
parties tout au long du processus de transaction ; 

• Le vendeur ou le bailleur : Propriétaire du bien immobilier à vendre ou à louer ; 
• L'acquéreur ou le locataire : Personne intéressée par l'achat ou la location du bien 

immobilier ; 
• Le notaire : Officier public chargé de la rédaction des actes authentiques et de la 

sécurisation juridique de la transaction ; 
• Les services administratifs et financiers : Ils interviennent pour vérifier les 

documents, effectuer les démarches liées au financement et assurer la conformité 
de la transaction. 

 
2. Les étapes de la transaction immobilière : 

 
Recherche et sélection du bien immobilier : 
Avant d'engager une transaction immobilière, il faut définir ses besoins et ses critères. On 
peut ensuite rechercher des biens immobiliers correspondants sur divers supports (sites 
internet, agences immobilières, etc.). 
 
Une fois les biens potentiels identifiés, des visites sont organisées pour sélectionner celui 
qui convient le mieux. 
 
Exemple : 
Lorsque la personne recherche un appartement, il peut commencer par établir une liste 
de ses exigences, comme le nombre de chambres, la proximité des transports en 
commun, etc. Ensuite, il peut consulter les annonces en ligne et contacter les agents 
immobiliers pour planifier les visites. 
 
Évaluation et négociation du prix : 
Une fois le bien immobilier choisi, il faut procéder à une évaluation approfondie de sa 
valeur. Cette étape peut impliquer des professionnels de l'immobilier qui effectueront des 
expertises pour déterminer le prix juste. 
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Ensuite, l'acquéreur peut entamer les négociations avec le vendeur pour trouver un accord 
sur le prix final de vente. 
 
Exemple : 
Lorsque la personne souhaite acheter un appartement, il peut faire appel à un expert 
immobilier pour évaluer sa valeur marchande. Ensuite, il peut discuter avec le vendeur 
pour essayer de négocier le prix en fonction des résultats de l'évaluation. 
 
La signature du compromis de vente ou du bail : 
Une fois que les parties ont trouvé un accord sur le prix et les conditions de la transaction, 
un compromis de vente ou un bail est rédigé. 
 
Ce document officialise l'engagement des parties à réaliser la transaction et fixe les délais 
et les modalités de réalisation de celle-ci. Il faut lire attentivement ce document et de 
comprendre toutes les clauses avant de le signer. 
 
Exemple : 
Lorsque la personne et le propriétaire ont trouvé un accord sur la location d'un 
appartement, un bail est rédigé. Avant de signer le bail, la personne doit s'assurer de 
comprendre toutes les conditions, telles que la durée du bail, le montant du loyer, les 
charges, etc. 
 
Les formalités administratives et juridiques : 
Une fois le compromis de vente ou le bail signé, différentes formalités administratives et 
juridiques doivent être accomplies. 
 
Cela peut inclure la constitution du dossier de financement, la recherche de garanties 
(caution, assurance), la réalisation des diagnostics immobiliers obligatoires, etc. Ces 
démarches visent à garantir la sécurité et la conformité de la transaction. 
 
Exemple : 
Lorsqu'une personne achète un bien immobilier, il doit préparer son dossier de 
financement en rassemblant les documents nécessaires comme les relevés de compte, 
les bulletins de salaire, etc. Il peut également souscrire à une assurance emprunteur pour 
sécuriser son prêt immobilier. 
 
La signature de l'acte authentique de vente ou du bail : 
La dernière étape de la transaction immobilière est la signature de l'acte authentique de 
vente ou du bail chez le notaire. Cet acte officialise la transaction et transfère la propriété 
du bien immobilier à l'acquéreur ou accorde les droits d'occupation au locataire. Il faut lire 
attentivement l'acte et de poser toutes les questions nécessaires avant de le signer. 
 
Exemple : 
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Lorsque la personne achète un appartement, il se rend chez le notaire avec le vendeur 
pour signer l'acte de vente. Avant de signer, il peut poser toutes les questions qu'il a en tête 
et demander des éclaircissements sur les points qui lui semblent flous. 
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Chapitre 2 : Gestion immobilière 
 

1. Introduction à la gestion immobilière : 
 
Qu'est-ce que la gestion immobilière ? 
La gestion immobilière désigne l'ensemble des activités liées à l'administration, à la 
maintenance et à l'exploitation des biens immobiliers. 
 
Cela englobe la gestion locative, la gestion technique, la gestion financière et la gestion 
administrative des propriétés immobilières. 
 
Les acteurs de la gestion immobilière : 
Dans le domaine de la gestion immobilière, plusieurs acteurs interviennent. Voici les 
principaux : 

● Le gestionnaire immobilier : Professionnel chargé de gérer les biens immobiliers 
pour le compte des propriétaires. Il assure la coordination des différentes tâches et 
veille au bon fonctionnement des propriétés, 

● Les propriétaires : Personnes physiques ou morales qui détiennent les biens 
immobiliers et confient leur gestion au gestionnaire immobilier, 

● Les locataires : Personnes ou entreprises qui louent les biens immobiliers. Ils sont 
en contact direct avec le gestionnaire immobilier pour les questions liées à la 
location, 

● Les prestataires de services : Ils peuvent inclure des entreprises de maintenance, 
des prestataires financiers, des assureurs, etc. Ils apportent leur expertise pour 
assurer le bon fonctionnement des propriétés. 

 
2. Les domaines de la gestion immobilière : 

 
Gestion locative : 
La gestion locative concerne la recherche de locataires, la rédaction des baux, la 
perception des loyers, la gestion des litiges locatifs, etc. Le gestionnaire immobilier 
s'occupe de tous les aspects liés à la location des biens immobiliers. 
 
Exemple : 
Lorsqu'un propriétaire souhaite louer son appartement, il confie cette tâche au 
gestionnaire immobilier. Ce dernier se charge de trouver des locataires potentiels, de 
réaliser les visites, de rédiger le contrat de location et de gérer les questions relatives aux 
loyers. 
 
Gestion technique : 
La gestion technique concerne l'entretien, la maintenance et la réparation des biens 
immobiliers. Le gestionnaire immobilier veille à ce que les propriétés soient en bon état, en 
coordonnant les travaux nécessaires et en s'assurant de la conformité aux normes de 
sécurité. 
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Exemple : 
Lorsqu'un locataire signale un problème de plomberie dans son appartement, le 
gestionnaire immobilier fait appel à un prestataire de services spécialisé pour effectuer 
les réparations nécessaires. 
 
Gestion financière : 
La gestion financière englobe la gestion des loyers, le suivi des dépenses, la réalisation des 
états financiers, etc. Le gestionnaire immobilier s'assure que les propriétés génèrent des 
revenus et que les dépenses sont maîtrisées. 
 
Exemple : 
Le gestionnaire immobilier collecte les loyers des locataires, s'occupe des quittances et 
assure le suivi des paiements. Il établit également les budgets prévisionnels et réalise les 
états financiers pour informer les propriétaires sur la performance de leurs biens. 
 
Gestion administrative : 
La gestion administrative concerne les démarches administratives liées aux biens 
immobiliers, telles que la délivrance des quittances, la gestion des sinistres, la souscription 
aux assurances, etc. 
 
Le gestionnaire immobilier assure la gestion de tous les documents et formalités 
administratives. 
 
Exemple : 
Lorsqu'un locataire souhaite obtenir une quittance de loyer, il contacte le gestionnaire 
immobilier qui lui fournit le document attestant du paiement. 
 

3. Les compétences du gestionnaire immobilier : 
 
Compétences relationnelles : 
Le gestionnaire immobilier doit posséder de bonnes compétences relationnelles pour 
interagir efficacement avec les propriétaires, les locataires et les prestataires de services. 
Il doit être à l'écoute des besoins et des préoccupations de chacun et être capable de 
résoudre les problèmes de manière professionnelle. 
 
Exemple : 
Lorsqu'un locataire rencontre un problème avec l'électricité dans son appartement, le 
gestionnaire immobilier doit le rassurer, prendre en compte ses préoccupations et 
coordonner rapidement l'intervention d'un électricien pour résoudre le problème. 
 
Compétences en gestion financière : 
Le gestionnaire immobilier doit être capable d'établir des budgets, de suivre les flux 
financiers, de négocier les contrats et de gérer les impayés. Une bonne maîtrise des outils 
de gestion et des principes comptables est indispensable. 
 
Exemple : 
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Le gestionnaire immobilier doit s'assurer que les loyers sont perçus à temps et que les 
dépenses sont contrôlées. Il peut utiliser des logiciels de gestion financière pour faciliter le 
suivi des flux de trésorerie et générer des rapports financiers clairs pour les propriétaires. 
 
Compétences techniques et juridiques : 
La gestion immobilière implique la connaissance des aspects techniques et juridiques liés 
aux biens immobiliers. Le gestionnaire immobilier doit être informé des réglementations en 
vigueur, des normes de sécurité et des obligations légales. 
 
Il doit également être capable de coordonner les travaux de maintenance et de faire 
appel à des experts lorsque nécessaire. 
 
Exemple : 
Lorsqu'une nouvelle législation impacte la location de biens immobiliers, le gestionnaire 
immobilier doit s'informer et informer les propriétaires et les locataires des changements à 
prendre en compte. 
 
Compétences en communication et en marketing : 
Le gestionnaire immobilier doit être en mesure de communiquer de manière claire et 
persuasive. 
 
Il doit être capable de promouvoir les biens immobiliers à louer ou à vendre, de rédiger 
des annonces attractives et de négocier avec les parties prenantes. Une bonne maîtrise 
des outils de communication et des stratégies marketing est un atout. 
 
Exemple : 
Le gestionnaire immobilier peut utiliser les réseaux sociaux et les sites internet spécialisés 
pour promouvoir les biens immobiliers disponibles et attirer un maximum de candidats 
locataires ou acquéreurs. 
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Chapitre 3 : Les entreprises immobilières d'entremise 
 

1. Les agences immobilières indépendantes : 
 
Principe et fonctionnement des agences indépendantes : 
Les agences immobilières indépendantes sont créées et gérées par un détenteur de la 
carte professionnelle. 
 
Elles exercent leur activité de manière isolée et possèdent leur propre portefeuille de 
clients, incluant les vendeurs, les acquéreurs, les bailleurs et les locataires. Elles opèrent sur 
le marché de manière concurrentielle vis-à-vis des autres agences et agents immobiliers. 
 
Avantages de choisir une agence indépendante : 
Opter pour une agence immobilière indépendante offre plusieurs avantages. Tout d'abord, 
cela permet d'avoir un interlocuteur unique et un suivi personnalisé par rapport au client. 
De plus, les agences indépendantes offrent une certaine flexibilité et réactivité dans leur 
service. 
 

Type de Réseau Description Avantages Inconvénients 

Réseaux de 
succursales 

Ensemble d'agences 
immobilières 
appartenant à la 
même enseigne, 
gérées par des 
salariés ou des 
gérants.  

Unification de 
l'image de marque 
et des services, 
soutien de 
l'enseigne.  

Gestion centralisée 
peut limiter 
l'autonomie des 
agences. 
 

Réseaux franchisés Le franchiseur offre 
sa marque, son 
expertise, ses outils 
de vente, sa 
formation et son 
assistance juridique 
à une autre entité, le 
franchisé. 

Accès à la notoriété, 
l'expertise et les 
ressources du 
réseau. 

Nécessite un 
investissement de 
départ et l'adhésion 
à la politique 
commerciale du 
franchiseur. 
 

Réseaux coopératifs Regroupement 
d'agences 
immobilières 
indépendantes pour 
mutualiser leurs 
moyens et leurs 
idées. Les adhérents 
sont à la fois 
membres et 

Mutualisation des 
ressources, 
implication directe 
dans la politique du 
réseau. 

Nécessite une 
bonne coordination 
entre les agences 
indépendantes. 



 

13 
 

actionnaires du 
réseau. 

Réseaux 
mandataires 

Professionnels 
travaillant en 
freelance, en tant 
qu'auto-
entrepreneurs 
indépendants. Ils 
exercent leur 
activité depuis leur 
domicile grâce à 
internet. 

Flexibilité, 
autonomie, 
rémunération 
attractive. 

Manque de 
structure physique, 
dépendance envers 
le réseau pour les 
outils de travail. 

Syndicats 
professionnels 

Organisation qui 
défend les intérêts 
de la profession 
auprès de l'État, joue 
un rôle consultatif 
lors de l'élaboration 
de nouvelles lois, et 
assiste les 
professionnels. 

Défense des 
intérêts, assistance 
juridique, promotion 
de l'éthique 
professionnelle. 

Adhésion peut être 
coûteuse, actions 
peuvent ne pas 
correspondre aux 
intérêts de chaque 
adhérent. 
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Chapitre 4 : Le système de rémunération et ses composantes 
 

1. La rémunération du salarié : 
 
Le négociateur salarié : 
Le négociateur salarié bénéficie d'un salaire mensuel, comprenant généralement 13 mois 
de salaire par an. Ce salaire peut constituer la totalité ou une partie de l'avance sur 
commission. Il est possible de comparer les salaires versés avec la somme des 
commissions grâce aux arrêtés de comptes périodiques. 
 

• Pour les salariés VRP (Voyageurs, Représentants et Placier) : Le salaire mensuel 
doit être supérieur ou égal à celui prévu par la convention collective ; 

• Pour les salariés non VRP : Le salaire mensuel minimum brut est équivalent au 
SMIC (Salaire Minimum Interprofessionnel de Croissance). 

 
Le coût d'un salaire pour l'entreprise : 

• Le coût direct : Il peut inclure des avantages comme des tickets restaurant ou une 
prise en charge partielle. Sur le salaire brut, l'employeur supporte une charge 
patronale d'environ 45% et le salarié contribue à hauteur de 22% sous forme de 
charges salariales ; 

• Le coût indirect : Le salaire à lui seul ne détermine pas le coût total du salarié. Il faut 
également prendre en compte les dépenses liées à l'équipement, au recrutement 
et à la formation. 

 
2. La rémunération de l'agent commercial : 

 
Éléments de rémunération de l'agent commercial : 
La rémunération de l'agent commercial se compose principalement de deux éléments : 
l'équipement de son poste de travail et sa formation.  
 
En général, ces deux aspects sont pris en charge par l'entreprise dans laquelle l'agent 
commercial exerce ses fonctions. Il s'agit donc d'une forme de rémunération indirecte qui 
vise à garantir les conditions optimales pour l'exercice de son activité. 
 
Le système de commissionnement : 
Contrairement aux salariés traditionnels, l'agent commercial ne perçoit pas de salaire fixe 
ni de remboursement de frais. Sa rémunération repose sur un système de 
commissionnement basé sur le chiffre d'affaires qu'il réalise. Le taux de commission est 
préalablement défini dans son contrat, et il touche une part proportionnelle aux ventes 
qu'il génère.  
 
Ce système de rémunération incitatif vise à motiver l'agent commercial à maximiser ses 
efforts pour obtenir de bons résultats commerciaux. 
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Chapitre 5 : Les outils de mesure de la performance des 
négociateurs 
 

1. Introduction : 
 
Principe : 
Toute agence immobilière doit fixer des objectifs de résultats pour assurer la rentabilité et 
la durabilité de l'entreprise. Pour suivre et gérer son équipe de négociateurs, le 
responsable de l'agence peut s'appuyer sur certains indicateurs quantitatifs. Ces outils 
permettent d'évaluer la productivité et la rentabilité des négociateurs, ainsi que de définir 
les objectifs de l'agence. 
 

2. La productivité et la rentabilité du négociateur : 
 
Les ratios de productivité : 
La productivité mesure la capacité d'un négociateur à concrétiser les efforts déployés en 
résultats. Elle se calcule en rapportant les résultats obtenus (chiffre d'affaires, nombre de 
rendez-vous, nombre de mandats, etc.) aux moyens mis en œuvre (nombre d'appels 
téléphoniques, nombre de rendez-vous d'expertise, etc.). 
 
Les ratios de rentabilité : 
La rentabilité se calcule en rapportant la marge dégagée (marge brute et marge nette) 
aux coûts des moyens utilisés par le négociateur (coût de prospection, coût des 
communications, rémunération du négociateur). 
 
Les ratios de performance : 
Les ratios de performance permettent de définir les objectifs de l'agence et des 
négociateurs. 
 

3. Les résultats du négociateur : 
 
Les résultats du négociateur peuvent être mesurés à l'aide de certains indicateurs : 
 

● L'honoraire moyen par vente : Il s'agit du rapport entre le chiffre d'affaires et le 
nombre de ventes ; 

● Le budget moyen du client : Il correspond au rapport entre le prix total des 
transactions et le nombre de ventes. 

 
4. Les coûts de l'action du négociateur : 

 
Les coûts de l'action du négociateur peuvent être évalués à l'aide de certains indicateurs : 

● Le coût du contact : Il se calcule en rapportant le coût de l'opération au nombre de 
contacts ; 

● Le coût d'acquisition d'un client vendeur : Il correspond au rapport entre le coût de 
l'opération de prospection et le nombre de mandats ; 
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● Le coût de la commercialisation : Il se calcule en rapportant le coût de la 
commercialisation au nombre de ventes. 

 
5. Les tableaux de bord : 

 
Les tableaux de bord permettent de regrouper et de visualiser les informations essentielles 
liées à la performance des négociateurs et à la réalisation des objectifs de l'agence. 
 

● Tableau de bord de l'estimation du chiffre d'affaires de l'agence : Il permet de 
définir le chiffre d'affaires prévisionnel en tenant compte des charges à couvrir 
pour assurer la pérennité de l'entreprise ; 

● Tableau de bord des charges : Il compare les charges effectives aux charges 
prévues ; 

● Tableau de bord des résultats : Il confronte les objectifs des négociateurs aux 
résultats effectifs, en prenant en compte le chiffre d'affaires potentiel et le chiffre 
d'affaires réalisé ; 

● Tableau de bord récapitulatif : Il offre une synthèse permettant d'ajuster la 
politique suivie et de fixer de nouveaux objectifs. 

 
Exemple de tableau de bord des charges : 
 

Catégories Réalisées Prévues Écarts 

Dépenses de 
prospection 

   

Dépenses 
publicitaires 

   

Coûts salariaux    

Loyer    

Autres charges    

 
Exemple de tableau de bord des résultats : 
 

Catégories Réalisées Prévues Écarts 

Nombre 
d'estimations 

   

Nombre de 
mandats 

   

Nombre de ventes    
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Chiffre d'affaires    

Autres charges    
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Chapitre 6 : Analyse des besoins du client et prospection 
  

1. Compréhension des besoins du client : 
  
Importance de l'analyse des besoins : 
Analyser les besoins du client permet de proposer des solutions adaptées, augmentant 
ainsi la satisfaction et la fidélité. 85% des clients sont plus enclins à rester fidèles lorsqu'ils 
se sentent compris. 
  

 
  
Méthodes d'identification des besoins : 
Utilise des entretiens, des questionnaires et l'observation pour recueillir des informations 
précises sur les attentes des clients. 
  
Outils pour analyser les besoins : 
Des logiciels CRM, des tableaux de bord et des matrices de priorisation aident à structurer 
et interpréter les données collectées. 
  
Exemple d'identification des besoins : 
Une agence immobilière utilise un questionnaire en ligne pour déterminer les critères 
essentiels de ses clients, comme le budget et la localisation. 
  
Segmenter les besoins par catégories : 
Classe les besoins en catégories telles que fonctionnels, émotionnels et sociaux pour 
mieux cibler les solutions proposées. 
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2. Techniques de prospection : 

  
Définition de la prospection : 
La prospection consiste à identifier et à contacter de nouveaux clients potentiels pour 
élargir le portefeuille clients. 
  
Stratégies de prospection efficaces : 
Combine la prospection téléphonique, le marketing digital et les événements networking 
pour maximiser les chances de succès. 
  
Exemple de prospection multicanale : 
Une agence immobilière utilise les réseaux sociaux, les appels téléphoniques et les 
journées portes ouvertes pour attirer de nouveaux clients. 
  
Outils de prospection : 
Utilise des outils comme LinkedIn, les logiciels de gestion de leads et les plateformes 
d'emailing pour automatiser et optimiser la prospection. 
  
Mesure de l'efficacité de la prospection : 
Analyse le taux de conversion, le coût par acquisition et le retour sur investissement pour 
évaluer et ajuster les stratégies de prospection. 
  
Tableau comparatif des techniques de prospection : 
 

Technique Taux de Conversion Coût 

Téléprospection 15% Moyen 

Marketing Digital 20% Faible 

Événements Networking 25% Élevé 

  
3. Analyse des résultats : 

  
Collecte des données de prospection : 
Rassemble les informations sur les interactions avec les clients potentiels pour évaluer 
l'efficacité des différentes techniques. 
  
Interprétation des indicateurs clés : 
Analyse des KPIs comme le taux de réponse, le nombre de rendez-vous obtenus et le taux 
de conversion final. 
  
Exemple d'analyse des résultats : 
Après une campagne de prospection téléphonique, une agence constate un taux de 
conversion de 18%, ce qui lui permet d'ajuster son approche pour les prochains mois. 
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Optimisation des stratégies : 
Utilise les résultats obtenus pour affiner les méthodes de prospection et améliorer 
continuellement les performances. 
  
Reporting et suivi : 
Crée des rapports réguliers pour suivre l'évolution des performances et partager les 
résultats avec l'équipe. 
  

4. Outils et technologies : 
  
Logiciels CRM : 
Les systèmes CRM permettent de gérer les relations clients, suivre les interactions et 
automatiser certaines tâches de prospection. 
  
Automatisation des tâches : 
Automatise les envois d'emails et les rappels de suivi pour gagner du temps et assurer 
une communication régulière. 
  
Exemple d'utilisation d'un CRM : 
Une agence immobilière utilise un CRM pour suivre les interactions avec chaque client, 
personnaliser les offres et améliorer le service client. 
  
Analyse des données : 
Exploite les données collectées pour identifier des tendances, anticiper les besoins et 
adapter les stratégies de prospection. 
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Intégration des outils : 
Assure que les différents outils utilisés pour la prospection sont bien intégrés pour faciliter 
le flux d'informations et éviter les duplications. 
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Chapitre 7 : Élaboration de la stratégie de commercialisation 
  

1. Analyse du marché : 
  
Étude de la demande : 
Il est crucial de comprendre ce que recherchent les clients potentiels. Cela inclut l'analyse 
des besoins, des préférences et des comportements d'achat. 
  
Étude de la concurrence : 
Identifier les principaux concurrents permet de déterminer leurs forces et faiblesses, et 
d'identifier des opportunités de différenciation. 
  
Analyse SWOT : 
Cette méthode permet d'évaluer les forces, faiblesses, opportunités et menaces liées au 
marché et à l'entreprise. 
  
Segmentation du marché : 
Diviser le marché en segments homogènes facilite la personnalisation des stratégies 
marketing pour chaque groupe cible. 
  
Exemple de segmentation : 
Une agence immobilière peut segmenter son marché en primo-accédants, investisseurs 
locatifs et résidences secondaires. 
  

2. Définition des objectifs commerciaux : 
  
Objectifs SMART : 
Les objectifs doivent être Spécifiques, Mesurables, Atteignables, Réalistes et 
Temporellement définis pour assurer leur efficacité. 
  
Chiffres clés : 
Par exemple, augmenter les ventes de 15% en un an ou atteindre 20 nouveaux clients par 
trimestre. 
  



 

23 
 

 
  
Priorisation des objectifs : 
Classer les objectifs par importance et urgence permet de mieux gérer les ressources et 
les efforts. 
  
Suivi et évaluation : 
Mettre en place des indicateurs de performance pour mesurer l'avancement vers les 
objectifs fixés. 
  
Exemple d'objectif SMART : 
Augmenter le nombre de biens vendus de 10% d'ici décembre 2024. 
  

 
  

3. Segmentation de la clientèle : 
  
Critères de segmentation : 
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Utiliser des critères démographiques, géographiques, psychographiques et 
comportementaux pour segmenter la clientèle. 
  
Analyse des segments : 
Évaluer la taille, la croissance et la rentabilité potentielle de chaque segment pour choisir 
les plus attractifs. 
  
Choix des cibles : 
Sélectionner les segments les plus pertinents pour concentrer les efforts marketing de 
manière efficace. 
  
Personnalisation de l'offre : 
Adapter les biens immobiliers et les services aux besoins spécifiques de chaque segment 
ciblé. 
  
Exemple de ciblage : 
Proposer des appartements adaptés aux jeunes professionnels dans les centres urbains. 
  

4. Positionnement : 
  
Définition du positionnement : 
Le positionnement est la place qu'occupe un bien ou une entreprise dans l'esprit des 
clients par rapport à la concurrence. 
  
Unique Selling Proposition (USP) : 
Déterminer ce qui rend le bien ou le service unique et attractif pour les clients. 
  
Communication du positionnement : 
Utiliser des messages clairs et cohérents dans toutes les actions marketing pour renforcer 
le positionnement choisi. 
  
Adaptation au marché : 
Le positionnement doit évoluer en fonction des changements du marché et des 
préférences des clients. 
  
Exemple de positionnement : 
Positionner une agence comme spécialiste des biens de luxe avec un service 
personnalisé. 
  

5. Le mix marketing : 
  
Produit : 
Définir les caractéristiques des biens immobiliers proposés, leur qualité et leurs avantages. 
  
Prix : 
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Établir une stratégie de tarification compétitive basée sur le coût, la valeur perçue et les 
prix de la concurrence. 
  
Place (Distribution) : 
Choisir les canaux de distribution appropriés pour atteindre efficacement les clients cibles. 
  
Promotion : 
Mettre en place des actions de communication pour promouvoir les biens et attirer des 
clients potentiels. 
  
Tableau du mix marketing : 
 

Élément Description 

Produit Types de biens, qualité, services associés 

Prix Stratégie tarifaire, remises, financements 

Place Canaux de distribution, localisation 

Promotion Publicité, événements, réseaux sociaux 

  
Exemple d'application du mix marketing : 
Une agence utilise les réseaux sociaux pour promouvoir des appartements haut de 
gamme, propose des visites virtuelles et fixe des prix compétitifs. 
  

6. Plan d'action commercial : 
  
Définition des actions : 
Établir une liste claire des actions à entreprendre pour atteindre les objectifs 
commerciaux. 
  
Calendrier des actions : 
Planifier les actions dans le temps pour s'assurer de leur réalisation en temps voulu. 
  
Ressources nécessaires : 
Identifier les ressources humaines, financières et matérielles requises pour chaque action. 
  
Responsabilisation : 
Attribuer des responsabilités précises à chaque membre de l'équipe pour assurer le suivi 
des actions. 
  
Suivi et ajustement : 
Contrôler régulièrement l'avancement des actions et ajuster le plan en fonction des 
résultats obtenus. 
  
Exemple de plan d'action : 
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Lancer une campagne publicitaire sur Facebook en juin, organiser des journées portes 
ouvertes en juillet et suivre les performances mensuellement. 
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Chapitre 8 : Négociation et accompagnement transactionnel 
  

1. Comprendre la négociation : 
  
Définition de la négociation : 
La négociation est un processus visant à parvenir à un accord entre deux parties ayant 
des intérêts différents. Dans l'immobilier, elle permet de concilier les attentes des 
acheteurs et des vendeurs. 
  

2. Les étapes de la négociation : 
  
Étape 1 - Préparation : 
Avant de commencer, il est essentiel de bien préparer la négociation en recueillant toutes 
les informations pertinentes sur le bien et les parties impliquées. 
  
Étape 2 - Ouverture : 
Cette phase consiste à établir un climat de confiance et à définir les objectifs de chaque 
partie. 
  
Étape 3 - Discussion : 
Les parties échangent leurs propositions et arguments pour trouver un terrain d'entente. 
  
Étape 4 - Proposition de solutions : 
Des compromis sont proposés pour répondre aux besoins de chacun tout en respectant 
les contraintes. 
  
Étape 5 - Conclusion : 
Un accord est formalisé, souvent par écrit, garantissant la satisfaction des deux parties. 
  
Exemple des étapes de négociation : 
Un agent immobilier prépare une vente en analysant le marché, ouvre la discussion avec 
le vendeur, présente des offres d'acheteurs, propose des ajustements de prix et conclut la 
vente avec un contrat signé. 
 

Étape de la négociation Description 

Préparation Recueillir informations et définir objectifs. 

Ouverture Établir confiance et clarifier intentions. 

Discussion Échanger propositions et arguments. 

Proposition Proposer des compromis et solutions. 

Conclusion Finaliser et formaliser l'accord. 
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3. Techniques de négociation : 
  
Écoute active : 
Il s'agit de bien écouter l'autre partie pour comprendre ses besoins et attentes, ce qui 
facilite la recherche de solutions adaptées. 
  
Argumentation persuasive : 
Utiliser des arguments solides et pertinents pour convaincre l'autre partie de la valeur de 
votre proposition. 
  
Gestion des émotions : 
Maintenir son calme et gérer les tensions permet de garder le contrôle de la négociation 
et d'éviter les conflits. 
  
Recherche de compromis : 
Trouver des solutions intermédiaires qui satisfont partiellement les deux parties est 
souvent la clé d'un accord réussi. 
  
Utilisation de concessions : 
Offrir des concessions stratégiques peut encourager l'autre partie à faire de même, 
facilitant ainsi l'accord. 
  

4. L'accompagnement transactionnel : 
  
Rôle de l'accompagnateur : 
L'accompagnateur guide les parties tout au long du processus de transaction, assurant 
que toutes les étapes se déroulent correctement. 
  
Importance de l'accompagnement : 
Un bon accompagnement réduit les risques d'erreurs et augmente la satisfaction des 
clients, avec un taux de réussite des transactions de plus de 80%. 
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Outils d'accompagnement : 
L'utilisation de logiciels de gestion, de contrats types et de calendriers permet de 
structurer efficacement la transaction. 
  
Communication efficace : 
Maintenir une communication claire et transparente avec toutes les parties assure le bon 
déroulement de la transaction. 
  
Suivi post-transaction : 
Assurer un suivi après la conclusion de la transaction permet de fidéliser les clients et de 
gérer d'éventuels problèmes. 
  

5. Stratégies avancées de négociation : 
  
Négociation basée sur les intérêts : 
Plutôt que de se focaliser sur les positions, cette approche cherche à comprendre et à 
satisfaire les intérêts sous-jacents des parties. 
  
Création de valeur : 
Identifier des opportunités où les deux parties peuvent gagner, augmentant ainsi la valeur 
totale de l'accord. 
  
BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement) : 
Définir sa meilleure alternative à un accord négocié permet de renforcer sa position et de 
savoir quand se retirer. 
  
Techniques de persuasion : 
Utiliser des techniques telles que la preuve sociale ou l'autorité pour influencer 
positivement l'autre partie. 
  
Gestion des impasses : 
Apprendre à surmonter les blocages et à trouver des solutions créatives lorsque la 
négociation semble au point mort. 
  

6. Mesurer le succès de la négociation : 
  
Indicateurs de performance : 
La satisfaction des parties, le respect des délais et la réalisation des objectifs initiaux sont 
des indicateurs clés du succès. 
  
Retour d'expérience : 
Analyser les négociations passées permet d'identifier les points forts et les axes 
d'amélioration. 
  
Utilisation de KPI : 
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Des indicateurs tels que le taux de réussite des transactions ou le temps moyen de 
négociation aident à évaluer l'efficacité. 
  
Feedback des clients : 
Recueillir les avis des clients après une transaction offre des insights précieux pour 
améliorer les futures négociations. 
  
Adaptation continue : 
S'adapter aux retours et aux nouvelles tendances du marché permet de rester efficace et 
compétitif dans les négociations. 
  

7. Cas pratique de négociation : 
  
Situation initiale : 
Un vendeur souhaite obtenir 300 000€ pour son appartement, tandis qu'un acheteur 
propose 280 000€. 
  
Objectifs des parties : 
Le vendeur veut maximiser son profit, l'acheteur veut réduire son investissement. 
  
Stratégie de négociation : 
L'agent immobilier utilise l'écoute active pour comprendre les motivations de l'acheteur et 
propose un compromis à 290 000€ avec des conditions de paiement flexibles. 
  
Exemple de compromis réussi : 
Grâce à une négociation habile, le vendeur accepte 290 000€, et l'acheteur bénéficie d'un 
échéancier de paiement adapté, concluant ainsi la vente rapidement. 
  

8. Outils numériques pour la négociation : 
  
Logiciels de gestion CRM : 
Ils permettent de suivre les interactions avec les clients et de gérer les propositions de 
manière efficace. 
  
Applications de visioconférence : 
Facilitent les négociations à distance, augmentant la flexibilité et la rapidité des échanges. 
  
Outils d'analyse de données : 
Permettent d'analyser les tendances du marché et d'ajuster les stratégies de négociation 
en conséquence. 
  
Plateformes de signature électronique : 
Accélèrent le processus de conclusion des accords en facilitant la signature des contrats. 
  
Outils de collaboration en ligne : 
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Favorisent le travail en équipe lors des négociations complexes, améliorant la 
coordination et l'efficacité. 
  

9. Impact de la négociation sur la satisfaction client : 
  
Relation de confiance : 
Une négociation réussie renforce la confiance entre les parties, favorisant des relations 
durables. 
  
Fidélisation : 
Les clients satisfaits sont plus susceptibles de recommander les services et de revenir pour 
de futures transactions. 
  
Réputation professionnelle : 
La capacité à bien négocier améliore la réputation de l'agent immobilier sur le marché. 
  
Augmentation des recommandations : 
Un taux de satisfaction élevé peut entraîner une augmentation des recommandations de 
bouche à oreille. 
  
Gestion des litiges : 
Une négociation efficace permet de résoudre rapidement les différends, évitant ainsi les 
conflits prolongés. 
  

10. Tendances actuelles en négociation immobilière : 
  
Négociation en ligne : 
Avec l'essor du numérique, les négociations se déroulent de plus en plus via des 
plateformes en ligne. 
  
Personnalisation des offres : 
Les offres sont désormais adaptées de manière plus précise aux besoins spécifiques des 
clients. 
  
Utilisation de l'intelligence artificielle : 
L'IA aide à analyser les données et à prévoir les meilleures stratégies de négociation. 
  
Approches éthiques : 
Les pratiques éthiques sont de plus en plus valorisées, renforçant la confiance entre les 
parties. 
  
Focus sur la durabilité : 
Les aspects durables et écologiques influencent les décisions de négociation dans le 
secteur immobilier. 
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Chapitre 9 : Sécurisation juridique et administrative du dossier 
  

1. Importance de la sécurisation juridique : 
  
Garantir la légalité des transactions : 
Assurer que toutes les opérations immobilières respectent les lois en vigueur évite les 
litiges futurs et protège les parties impliquées. 
  
Renforcer la confiance des clients : 
Un dossier sécurisé rassure les clients, augmentant ainsi leur satisfaction et la réputation 
de l'agent immobilier. 
  
Prévenir les fraudes : 
La vérification rigoureuse des documents réduit les risques de fraudes et d'abus dans les 
transactions immobilières. 
  
Optimiser les délais de clôture : 
Une sécurisation efficace permet de réduire les délais de traitement des dossiers, 
accélérant ainsi les transactions. 
  
Assurer la conformité réglementaire : 
Respecter les normes et régulations en vigueur évite les sanctions légales et maintient la 
légitimité des opérations. 
  

2. Documents administratifs indispensables : 
  
Acte de propriété : 
Ce document prouve la légitimité du vendeur et est essentiel pour toute transaction 
immobilière. 
  
Diagnostics techniques : 
Les diagnostics obligatoires, comme le DPE ou l'amiante, informent sur l'état du bien et 
sont requis par la loi. 
  
Contrat de vente : 
Le contrat formalise l'accord entre les parties et définit les conditions de la transaction. 
  
Certificat d'urbanisme : 
Il informe sur les règles d'urbanisme applicables au bien, essentiel pour les projets de 
construction ou de rénovation. 
  
Historique des travaux : 
Un dossier complet des travaux réalisés garantit la transparence et la qualité du bien 
immobilier. 
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3. Étapes de vérification juridique : 
  
Vérification des titres de propriété : 
Confirmer la validité et la clarté des titres évite les conflits de propriété. 
  
Recherche d'hypothèques : 
Identifier les hypothèques en cours garantit qu'il n'y a pas de dettes attachées au bien. 
  
Consultation des registres fonciers : 
Ces registres fournissent des informations cruciales sur la situation légale du bien. 
  
Analyse des servitudes : 
Comprendre les servitudes permet de connaître les contraintes liées à la propriété. 
  
Vérification de la conformité des constructions : 
Assurer que les constructions respectent les normes en vigueur évite les sanctions et les 
travaux correctifs. 
  

4. Outils et procédures administratives : 
  
Logiciels de gestion des dossiers : 
Utiliser des outils informatiques facilite le suivi et l'organisation des documents 
administratifs. 
  
Check-lists de vérification : 
Les check-lists garantissent que toutes les étapes de la sécurisation sont respectées. 
  
Plateformes de signature électronique : 
Elles accélèrent les transactions et sécurisent les échanges de documents. 
  
Archivage sécurisé : 
Conserver les dossiers de manière sécurisée permet un accès rapide et une protection 
contre les pertes. 
  
Formation continue : 
Se former régulièrement aux nouvelles réglementations maintient la compétence 
juridique des professionnels. 
  

5. Gestion des risques et conformité légale : 
  
Identification des risques juridiques : 
Repérer les potentielles sources de litiges permet de les anticiper et de les gérer 
efficacement. 
  
Mise en place de procédures de contrôle : 
Des contrôles réguliers assurent la conformité continue des dossiers administratifs. 
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Assurance responsabilité professionnelle : 
Souscrire une assurance protège contre les erreurs ou omissions pouvant survenir lors des 
transactions. 
  
Veille réglementaire : 
Suivre les évolutions législatives permet de rester en conformité et d'adapter les pratiques 
en conséquence. 
  
Audit interne : 
Les audits réguliers évaluent l'efficacité des processus de sécurisation et identifient les 
axes d'amélioration. 
  
Exemple de sécurisation des documents : 
Un agent immobilier utilise un logiciel de gestion pour vérifier que 100% des dossiers 
contiennent les actes de propriété et les diagnostics obligatoires avant de finaliser une 
vente. 
  

 
 

Étapes de sécurisation Pourcentage de complétion 

Vérification des titres 100% 

Recherche d'hypothèques 95% 

Consultation des registres 90% 

Analyse des servitudes 85% 

Vérification conformité 80% 
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Chapitre 10 : Suivi post-transaction et fidélisation 
  

1. Importance du suivi post-transaction : 
  
Assurer la satisfaction client : 
Après une transaction immobilière, il est essentiel de vérifier que le client est satisfait de 
son achat. Un taux de satisfaction élevé, par exemple 90%, augmente les chances de 
recommandations. 
  

 
  
Renforcer la relation client : 
Maintenir le contact avec les clients permet de construire une relation durable. Environ 
70% des clients fidèles reviennent pour de nouvelles transactions. 
  
Identifier les opportunités de vente additionnelle : 
Le suivi permet de repérer des besoins supplémentaires, comme des services de gestion 
locative, augmentant ainsi les revenus de 15%. 
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Améliorer la réputation de l'agence : 
Des clients satisfaits partagent leurs expériences positives, ce qui peut augmenter la 
notoriété de l'agence de 20% grâce au bouche-à-oreille. 
  
Réduire le taux de désabonnement : 
Un suivi régulier peut diminuer le taux de clients perdus de 10%, assurant une base 
clientèle stable. 
  

 
  

2. Techniques de fidélisation : 
  
Communication personnalisée : 
Envoyer des messages adaptés aux préférences du client renforce le lien. Par exemple, 
80% des clients apprécient les newsletters personnalisées. 
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Programmes de fidélité : 
Proposer des avantages exclusifs, comme des réductions sur les frais de gestion, peut 
augmenter la fidélisation de 25%. 
  
Organisation d’événements clients : 
Inviter les clients à des séminaires ou des journées porte ouvertes favorise une relation de 
confiance et une fidélité accrue. 
  
Offres exclusives : 
Proposer des offres réservées aux anciens clients, telles que des avant-premières sur de 
nouveaux biens, peut stimuler les ventes récurrentes de 30%. 
  
Suivi régulier après l’achat : 
Contacter les clients plusieurs mois après la transaction permet de s’assurer de leur 
satisfaction et de rester présent dans leur esprit. 
  

3. Outils et méthodes de suivi : 
  
CRM (Customer Relationship Management) : 
L'utilisation d'un CRM permet de gérer les informations clients efficacement. Par exemple, 
un CRM peut augmenter la productivité de l'équipe de 40%. 
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Enquêtes de satisfaction : 
Envoyer des questionnaires après la transaction aide à recueillir des feedbacks. Un taux de 
réponse de 60% est courant. 
  
Appels téléphoniques réguliers : 
Les appels personnalisés renforcent la relation. Environ 50% des clients préfèrent ce mode 
de communication. 
  
Emails automatisés : 
Les emails programmés permettent de rester en contact sans effort supplémentaire, avec 
un taux d'ouverture de 25% en moyenne. 
  

 
  
Médias sociaux : 
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Utiliser les réseaux sociaux pour interagir avec les clients peut augmenter la visibilité de 
l'agence de 35%. 
  

4. Mesure de la fidélisation : 
  
Taux de rétention : 
Calculer le pourcentage de clients qui reviennent permet d’évaluer la fidélisation. Par 
exemple, un taux de rétention de 75% est considéré comme excellent. 
  

 
  
Net Promoter Score (NPS) : 
Le NPS mesure la propension des clients à recommander l'agence. Un NPS de +50 est un 
bon indicateur de satisfaction. 
  
Valeur vie client (CLV) : 
La CLV estime le revenu total généré par un client durant sa relation avec l'agence. Une 
CLV élevée indique une forte fidélisation. 
  
Taux de recommandation : 
Le nombre de clients recommandant l'agence à d’autres personnes est un indicateur clé. 
Un taux de recommandation de 40% est souhaitable. 
  
Analyse des feedbacks : 
Étudier les retours clients permet d’identifier les points d’amélioration et de renforcer la 
fidélisation. 
  

5. Exemples concrets : 
  
Exemple de programme de fidélité : 
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Une agence immobilière a mis en place un programme de fidélité offrant une réduction 
de 10% sur les frais de gestion pour les clients revenant. Cela a augmenté les transactions 
récurrentes de 20% en un an. 
  

 
  
Exemple d'utilisation du CRM : 
L'agence X a intégré un CRM pour suivre les interactions clients, ce qui a permis 
d'augmenter la satisfaction client de 15% grâce à une meilleure gestion des suivis post-
transaction. 
 

Outil de suivi 
Taux 

d'efficacité 
Impact sur la fidélisation 

CRM 40% Augmentation de 15% de la satisfaction 
client 

Enquêtes de 
satisfaction 

60% Identification des axes d'amélioration 

Emails automatisés 25% Maintien du contact sans effort 
supplémentaire 

  
 


