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Trouver un logement est souvent comparé a un parcours du
combattant. Pour aider les particuliers a trouver le logement
adéquat, un nouveau métier est apparu dans les années 2000 :
le chasseur immobilier. Ces dénicheurs de logements travaillent
main dans la main avec les agences immobiliéres, interlocutrices

privilégiées.
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Par manque de temps ou de connaissance
du marché, par éloignement, par multiplica-
tion des annonces, | achat d“un bien immo-
bilier peut s’avérer ardu pour de
nombreuses raisons. En 2001 est apparu un
nouveau service aux particuliers : la chasse
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immobiliere. « Le métier est apparu dans
le paysage immobilier francais sous I'im-
pulsion et l'observation d'un marché saturé
cété vendeur et absent en matiere de
service sur mesure en ce qui concerne la
prise en compte des acheteurs esseulés
dans la quéte de leurs futurs logements »,
raconte Stéphane Meignant, directeur
commercial chez Cété Acheteur, franchise
de chasseurs immobiliers en France.

La vocation du chasseur immobilier est de
rechercher, visiter et trouver un bien immobi-
lier pour ses clients. La différence avec un
agent immobilier? « Les agences ont des
produits & sortir de leur stock sans forcé-
ment tenir compte des goUts et impératifs
du cahier des charges de la personne
acheteuse », explique Christine Pelosse,
présidente de la Fédération Nationale
des Chasseurs Immobiliers et fondatrice
de Homelike Home, chasseur immobilier a
Paris. « Le chasseur est a 100% au service
de l'acheteur. Il défend ses intéréts, ne
prend pas de produits a la vente et cher-
che a sa place en fonction d'un cahier des
charges bien défini. »
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Pour les clients, les avantages sont multiples :
des conseils neutres et un gain de temps
considérable. « Nous pratiquons la recher-
che a la place de notre client en lui faisant
parvenir des compte-rendus de visites
détaillés par e-mail (éléments sur le
secteur, sur la co-propriété, sur l'apparte-
ment, sur la maison). Le tout est accom-
pagné de photos numériques. Le client, a
réception, décide de valider ou non le
bien sélectionné et ensuite une visite est
effectuée avec l'accompagnement de son
chargé de recherche. Lorsque le bien le
satisfait, nous l'aidons dans la négociation
et lui récupérons les pieces administrati-
ves (PV, charges, diagnostics en vigueur
...). Enfin nous l'accompagnons a la signa-
ture de l'avant-contrat et le suivons jus-
qu'a la signature définitive», décrit
Stéphane Meignant.

www.acheter-louer.fr
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des Chasseurs Immobiliers

Née en 2007, la FNCI est une fédération regroupant les chas-
seurs immobiliers qui se préoccupent uniquement des intéréts
de l'acheteur.

« Le chasseur immobilier n’est pas une agence immobiliere
et par conséquent il ne prend jamais de mandat de vente »,
explique Christine Pelosse, présidente de la Fédération.

L interdiction de prendre des mandats de vente est

le point principal de la charte de déontologie de la FNCI qui
comprend également des clauses de mandat de recherche
exclusif & durée de trois mois et d”une totale confidentialité.
De plus, le chasseur immobilier membre de la FNCI

s ‘engage a rappeler chaque personne de I'agence
immobiliere a la suite de chaque visite effectuée, afin de
donner un suivi de la visite. Enfin, la rémunération du chasseur
immobilier est déterminée par son client et vient en supplé-
ment de la commission de I'agence immobiliere ; il ne s'agit
en aucun cas d'un inter-cabinet. Le réle du chasseur est donc
complémentaire de celui des autres professions et notamment
des agences immobilieres.
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