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• constituer et développer un portefeuille de clients pour négocier des mandats
• mettre en place des actions de marketing commercial : annonces, affichage, 

démarchage…
• organiser les rendez-vous d'analyse de besoins et de visites avec les clients
• participer aux différentes réunions de négociation, financières, juridiques, 

techniques…
• rédiger les propositions commerciales
• conseiller les dirigeants d’entreprise dans leurs recherches d’implantation
• coordonner chaque dossier avec les différents intervenants
• suivre les négociations jusqu’à la signature du compromis de vente ou du bail
• rester en veille permanente sur l’état de son marché (projet de construction, 

expansion d’un client...) afin d’adapter son offre en permanence
• effectuer des études de marché
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➢ Compétences techniques et aptitudes 
professionnelles spécifiques 

➢ Compréhension solide du secteur et des textes 
juridiques associés (droit de l'urbanisme, droit de 
la construction, droit commercial)

➢ Connaissance approfondie du marché pour 
adapter les services et se tenir informé des 
nouveaux projets d'immobilier d'entreprise

➢ Bonne culture économique générale

 

➢ Aisance relationnelle: nombreux échanges avec 
une grande diversité d’interlocuteurs ( chefs 
d’entreprise, notaires, avocat, architectes , AMO, 
collectivités locales, banquiers, confrères…)

➢ Résistance au stress et fin négociateur: les enjeux 
financiers et stratégiques sont importants; une 
certaine pression est mise sur le consultant

➢ Goût affirmé pour le challenge

➢ Aptitudes à la communication verbale et écrite 
pour interagir dans différentes situations 

➢ Curiosité, autonomie, réactivité, rigueur, sens de 
l’écoute…

 
Compétences Qualités



➢ Le modèle économique repose sur la perception de commissions sur les 
transactions immobilières

➢ La commission du consultant est généralement basée sur un pourcentage du 
montant total du loyer conclu ou de la valeur de la transaction.

➢ Les commissions et les frais de service sont généralement négociés entre le 
consultant en immobilier d'entreprise et le client avant la conclusion de la 
transaction.

➢ Certains consultants en immobilier d'entreprise peuvent également facturer 
des frais de service supplémentaires pour des prestations spécifiques telles que 
l'évaluation de biens immobiliers, les études de marché,  la transmission de 
données, ou des missions de conseil.
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