
�

s
o
m

m
ai

re

S o m m a i r e

9 Avan t - p r opo s
9 Propriétaires à tout prix !
9
9

Un achat des plus importants
Une tierce personne pour franchir le cap ?

10 Chasseur immo : quel métier pour quel avenir ?
10
10

Un nouveau métier...
Une méfiance française

11 Éviter les pièges

13 PART I E  1
L e s  r è g l e s  d e  b a s e

15 Élaborer son budget
15
15
18

La situation professionnelle et financière
Comment déterminer son budget et sa capacité d’emprunt ?
Quel prêt choisir ?

21 Les prix du marché immobilier français
21
24

Paris, Lyon et Marseille
Les autres villes françaises

27 Établir son cahier des charges
27
27
30
32
34

Prioriser ses critères
Éviter les conditions contradictoires
Cibler ses recherches
Analyser ses contraintes quotidiennes et son mode de vie
Lister ses attentes

45 En conclusion

s
o
m

m
ai

re

final_sommaire_livre.indd   5 14/09/2008   00:04:09



�

47 PART I E  2
Cha s s eu r  immo  :  mode  d ’ emp l o i

51 Se faire coacher par un chasseur immo...
51
53
54
55

Le rôle du chasseur immobilier
Pourquoi faire appel à un chasseur ?
Combien ça coûte ?
Comment choisir ?

57 Profession : chasseur immo !
57
59
59
65

Le développement du métier
L’organisation de la profession
Les compétences requises
Le cadre légal actuel et ses limites

69 PART I E  3

É v i t e r  l e s  p i è g e s . . .
71 En amont : bien définir son cahier des charges

75 La phase de recherche
75
80
85
85
86
86

La prospection
Le tri des of fres
Les visites
Le reporting
Le recadrage du cahier des charges
L’aide à la prise de décision et la négociation

89 L’intervention du chasseur immobilier 
dans la phase d’achat

89
92
93
93

Les diagnostics concernant le logement
Les informations concernant l’immeuble
Les diagnostics obligatoires pour les parties communes
Les charges et les taxes

S o m m a i r e

final_sommaire_livre.indd   6 14/09/2008   00:04:14



�

97 L’intervention du chasseur dans les cas particuliers
97
98

L’achat sur plan
L’achat d’un logement occupé ou destiné à la location

101 Le compromis de vente en agence  
ou bien chez le notaire

101
101
102

L’of fre d’achat, ou promesse d’achat
La promesse unilatérale de vente
Le compromis de vente, ou promesse synallagmatique de vente

105 La vente définitive
105
107

Le déroulement de la vente
Les coups durs

109 Un service global qui va plus loin
109
111
113

Les conseils sur les travaux
Les conseils sur la décoration
Un coach chargé d’une mission globale

115 Les services annexes

119 Anne xe s
119 Loi Hoguet

129 Les bonnes adresses
129
129
129

Les notaires
Les fédérations
Les sites de recherche

131 Biographie des auteurs

133 Index

s
o
m

m
ai

re

final_sommaire_livre.indd   7 14/09/2008   00:04:25


