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INTRODUCTION  

Cher lecteur, 
Je suis au collège Sainte-Marie des Ursulines en 3 ème ORWELL. 
Je vais vous parler de mon stage que j’ai fait dans une agence immobilière, la semaine du 
23 au 27 Janvier 2023.  
L’agence immobilière où je suis allée s’appelle « IMMO-B »  et elle se situe à Ramonville 
Saint-Agne au 33 Avenue Tolosane. Il y a 2 autres agences IMMO-B au Sud-Est de 
Toulouse notamment une à Pouvourville où je suis allée un matin. 

- Le point A représente le collège Sainte-Marie 
des Ursulines. 

- Le point B correspond à mon domicile. 

- Le point C localise l’agence Immo-B de 
Ramonville. 

J’ai voulu faire mon stage dans une agence immobilière car le métier de négociateur en 
immobilier m’intéresse beaucoup et c’est ce que j’aimerais faire plus tard. J’ai eu la chance 
de connaître dans mon entourage quelqu’un qui possédait une agence et qui était patron 
de sa propre agence. 

  

Mes horaires de travail pendant mon stage : 

Lundi Mardi Mercredi Jeudi Vendredi 

9h30-12h30 9h30-12h30 9h30-11h 9h30-12h20 9h30-12h30

14h-17h 14h-17h30 14h-17h30 14h-18h
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PRESENTATION DE L’ENTREPRISE 

Immo-B est une entreprise privée, plus précisément une SARL (Société A Responsabilité 
Limitée). C’est une agence immobilière qui réalise des transactions immobilières : elle est 
spécialiste en vente, achat, location et gestion locative.  

A) Activité de l’entreprise : 

Comme dit précédemment c’est une entreprise qui vend essentiellement des maisons et 
des appartements. Ils sont spécialisés dans l’habitat, et ils ne vendent pas de locaux 
commerciaux, de restaurants, de garages… 

Ils travaillent au niveau local, c’est-à-dire à Ramonville Saint Agne et ses alentours comme 
Pouvourville et Pompertuzat. Ils utilisent la technique de vente S.P.A.N.C.O qui est une 
méthode commerciale efficace qui permet de gérer et d’optimiser les ventes. 

Leurs concurrents sont les autres agences immobilières mais parfois elles s’associent pour 
s’aider quand le marché est difficile. Leur partenaire est la FNAIM ( Fédération nationale de 
l’immobilier). C’est un syndicat des professionnels de l’immobilier qui est un gage de qualité 
quand on y adhère. 

B ) Composition et métiers de l’entreprise : 

Il y a six salariés dans l’agence et un patron : il y a plus d’hommes à la transaction et les 
femmes sont plutôt à la gestion. La moyenne d’âge est d’environ 30 ans.  

La rémunération dépend du nombre de ventes effectuées dans le mois mais ils ont tous un 
salaire minimum fixe. Ce sont des CDI. Les salariés bénéficient d’un 13e mois et de cinq 
semaines de congés payés.  

Les principaux métiers exercés sont : négociateur en immobilier, agent commercial, 
assistant commercial, attaché de gestion et responsable de transactions. 

Chaque négociateur en immobilier de l’agence, a son propre secteur de prospection et de 
vente afin de bien répartir les mandats entre tous les salariés. 

Ce sont des métiers accessibles par exemple par un bac pro vente ou général suivi d’un 
BTS profession immobilière ou d’un BTS commercial. 
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C) Présentation du métier : négociateur en immobilier  

Le négociateur en immobilier met en relation vendeur et acheteur lors de la vente d’un bien 
immobilier. Il recherche des biens immobiliers à vendre, les met en valeur, en fait la 
publicité et les fait visiter aux potentiels acheteurs. Il accompagne aussi bien le vendeur 
que l’acheteur, il s’assure de la bonne réalisation de la vente. Il est important pour un 
négociateur en immobilier d’acquérir une certaine notoriété afin d’obtenir des mandats. Il 
sait estimer la valeur d’un bien. 

Comme son nom l’indique le négociateur immobilier devra donner l’offre d’achat au 
vendeur et négocier le prix pour les acheteurs si nécessaire. 

Pour être un bon négociateur immobilier, il faut avoir un bon sens du relationnel. Il faut 
aussi des compétences sur le plan technique, juridique et financier, savoir être autonome, 
être véhiculé. La maîtrise de l’anglais ou d’une autre langue étrangère peut avantager 
fortement le négociateur pour développer sa clientèle. 

La difficulté du métier est de savoir bien s’implanter dans un secteur car la concurrence est 
rude et le salaire n’est pas garanti si le négociateur n’a rien à vendre. 

Un négociateur immobilier touche en moyenne un salaire net de 3400 € par mois. 
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D) Organigramme : 
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COMPTE RENDU DE LA SEMAINE  
Lundi matin 

Je suis arrivée à l’agence à 9h20, j’ai rencontré mon tuteur de stage Liam BENHAMMA et il 
m’a présenté à toutes les personnes de l’agence.  

Je suis ensuite partie avec mon tuteur dans une maison pour faire une visite 
accompagnée*, avec l’agent immobilier, l’architecte et les clients qui ont déjà fait plusieurs 
visites de cette maison et qui envisagent de l’acheter.  
Le rôle de l’architecte est de proposer aux clients des solutions pour rénover, restaurer, ou 
agrandir la maison pour qu’elle soit a leur goût. Pour cette maison, l’idée est surtout de la 
moderniser car cette habitation est  très ancienne.  

*Visite accompagnée = visite accompagnée d’un architecte ou d’un expert. L’agent immobilier 
assiste à se rendez-vous car c’est lui qui va vendre le bien immobilier. 

Quand nous avons terminé la visite avec l’architecte, je suis partie avec Jean-Claude voir 
un appartement. Ce n’était pas une visite mais un « relevé des compteurs ». Ceci consiste 
à vérifier que tout va bien : qu’il n’y a pas de fuite, qu’il n’y a pas de dégâts des eaux, que 
l’électricité et le gaz fonctionne correctement. Et nous avons fini par relever les compteurs. 
Une fois que la vérification est faite, l’acheteuse de l’appartement signe une feuille 
« relevés avant acte ». Le lendemain, la vente immobilière est validée par un acte notarié*. 

*L’acte notarié = document à signer lors de l’achat du bien chez le notaire. 

       

Feuille que la cliente a complété    
pendant le relevé des compteurs.

Appartement où on a fait le relevé 
des compteurs.
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Ensuite nous sommes allés dans une dernière maison 
avant la fin de la matinée. Cette maison a des problèmes 
d’evacuation d’eau et il y a beaucoup de travaux à 
effectuer car c’est une maison qui a été mal entretenue. 
Nous avons été rejoints par les clients et ils ont discutés  
pour voir comment faire les réparations et comment 
régler les problèmes.  

Les acheteurs ont essayé de négocier le prix comme les 
travaux vont coûter cher. L’agent immobilier appellera le 
vendeur pour négocier. 

                                        

Lundi après-midi 

J’ai fait une publication sur le site Facebook/Instagram de l’agence avec un autre stagiaire 
et à l’aide de l’application Canva. Ces publications ont pour but de montrer que des 
appartements ont été vendus à Pouvourville. Nous avons mis le logo « immo-B » en 
évidence ainsi que le numéro de l’agence, avec une image de l’église de Pouvourville. 
Nous avons fait ensuite un texte décrivant chacun des appartements de l’annonce. 

 

Texte descriptif de 
l’appartement.

Une annonce « VENDU » parmi les 3 autres que nous avons 
faites.

Photo de la maison
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En fin de journée nous sommes allés chez une cliente pour prendre les mesures de la 
maison pour en faire le plan, bien qu’elles avaient déjà été prises mais elles avaient été mal 
recopiées. 
La propriétaire va mettre sa maison à vendre dans 2-3 ans donc on commence à préparer 
le dossier de vente. 

Après cette première journée, j’étais impressionnée par le travail de l’agent immobilier et 
ses multiples activités. 

Mardi matin 

J’ai continué de faire des annonces d’appartements/maisons vendus, sur le site Facebook 
et Instagram de l’agence « immo-B » avec l’autre stagiaire. Nous publierons les annonces 
mercredi. 

Mardi après-midi  

Je suis allée chez le notaire pour l’acte de vente de l’appartement où nous avons fait le 
relevé de compteur la veille. Le notaire nous a lu l’acte pour vérifier avec l’acheteur et 
l’agent immobilier que le dossier était parfait, qu’il ne manquait rien. 
Des modifications ont été faites et la signature a eu lieu.  

J’ai trouvé cela très intéressant car je n’avais jamais assisté à une réunion chez un notaire 
et cela m’a permis de comprendre les étapes complexes qu’il faut pour devenir propriétaire. 

Après la reunion de l’acte de vente chez le notaire, j’ai questionné du personnel de l’agence 
et j’ai rempli mon carnet de stage. 

Chez le Notaire: Avenue de l’Aeropostale, 31520 
Ramonville-Saint-Agne 

Localisation de l’agence immobilière 
jusqu’au notaire.
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Mercredi matin 

J’ai fait deux visites du même appartement mais avec des clients différents. Les deux 
clients avaient l’air intéressé. Pour une simple visite, en tant qu’agent immobilier, il faut 
parler de tous les points positifs du bien* à vendre. Les points négatifs, il faut en parler 
mais trouver des solutions pour que cela ne soit plus un problème pour l’acheteur. Dans cet 
appartement, la salle de bain est assez petite par rapport aux autres pièces et la douche a 
été mal placée/mal faite. Cela a posé problème à plusieurs clients auparavant et l’agence a 
dû baisser le prix de l’appartement d’environ 2000€ pour le vendre. Il est actuellement à 
240 000€. 

*bien = appartement, maison, local ou terrain  

Mon tuteur Liam a vendu en un an, tous les appartements de cet immeuble qui a été refait, 
pour environ 2 millions d’euros. L’agent immobilier prend toujours un pourcentage du bien 
qu’il vend et pour ce cas,  le pourcentage est de 10%. 

Jeudi matin 



Quand je suis arrivée à l’agence, j’ai rempli un mandat de vente. Le mandat de vente est un 
contrat entre le propriétaire qui veut vendre sa maison/son appartement et l’agent 
immobilier. Il y avait des textes à trous qu’il fallait remplir avec les informations personnelles 

Cuisine de l’appartement où nous 
avons fait la visite 

 Appartement vu de l’extérieur
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du propriétaire comme son adresse, son numéro de téléphone, pour quelles raisons il veut 
vendre le bien etc. 

Ensuite, nous sommes allés chez un propriétaire pour procéder à la réactivation de son 
mandat de vente qui avait été suspendu.  
Pour remettre à jour le dossier de sa maison, il faut relever le montant de ses nouvelles 
factures d’électricité, de gaz, d’eau et les impôts locaux, pour informer le(s) prochain(s) 
propriétaire(s) des frais liés à la maison. 

Jeudi après-midi  

Nous avions un rendez-vous de prévu avec un expert et des acheteurs mais il a été annulé. 
Il s’agissait d’une expertise diagnostic, ce qui consiste à relever qu’il n’y ait pas de matière 
dangereuse dans la maison comme de l’amiante*, du plomb ou des insectes. Cette étape 
est obligatoire pour pouvoir vendre un bien. 

*Amiante = matériau d’isolation thermique qui est dangereux pour la santé. 

Après nous sommes rentrés à l’agence. 
Nous sommes partis à un autre rendez-vous, qui consistait à prendre des photos des 
pièces de la maison, pour la mettre ensuite en vente sur le site de l’agence.  
La maison coûte environ 397 000 €. 

Nous avons pris les photos à l’aide d’un appareil posé sur un trépied.Pour faire de belles 
photos qui donne envie de visiter aux clients, il faut en général un bel éclairage et un 
espace rangé si la maison est encore habitée (ce qui était le cas, ici). 

Image du salon de la maison prise avec l’appareil photo Image de la salle de bain prise 
avec l’appareil photo 
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Vendredi matin 

Le matin nous sommes partis avec Liam et Jean-Claude dans une maison, pour regarder 
qu’elle soit bien en bon état. En fonction de cela nous pourrons commencer à faire des 
visites. 

Vendredi après midi 

Je suis allée dans un appartement qui a déjà été vendu il y a 2 ans par l’agence.  
La cliente souhaiterait le vendre à son tour pour pouvoir s’installer dans une maison avec 
son conjoint. 
Nous avons fait quelques photos et nous avons noté toutes les choses qui ont été refaites 
depuis deux ans, comme les fenêtres, les placards etc. 

Puis j’ai assisté à une visite d’une maison/villa à louer située à Vigoulet-Auzvil.  
C’est une maison avec un rez-de-chaussée ainsi qu’un étage, une cuisine semi-ouverte et 
une salle à manger donnant sur une cour en galet. 

Photos de la maison
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ÉTAPES NÉCESSAIRES AVANT L’ACTE DE VENTE  
Schéma : 









  Estimation  

Document vente  

Signé mandat  

Prendre des photos du bien 

Faire le texte de pub 

Faire une publicité   

Visite 

Contre visite 

Visite accompagnée ( architecte, 
expert…) 

OFFRE 

Négociation vendeur  

Envoi du dossier au notaire  

Signature de l’acte notarié  
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Explications des étapes nécessaires avant l’acte de vente: 

Lorsque l’on souhaite vendre son bien immobilier auprès d’une agence immobilière,  
certaines étapes sont indispensables : 

L’estimation : Tout d’abord, l’agent immobilier va déterminer le prix du bien, selon son 
emplacement, les travaux à réaliser, le nombre de pièces etc. 

Le document vente : L’agent immobilier constitue un dossier sur le bien du propriétaire. 

Signature du mandat : Le propriétaire s’engage en signant un contrat qui autorise 
l’agence immobilière à vendre son bien. 

Prendre des photos du bien : Pour vendre une maison/un appartement, il faut que l’agent 
immobilier aille prendre des photos du bien, pour pouvoir ensuite les exposer sur le site et 
sur la vitrine de l’agence. 

Faire le texte de pub : L’agent immobilier fait un texte descriptif de l’habitat. Ce texte sera 
publié et affiché dans l’annonce du bien. 

Faire une publicité : L’agent immobilier expose les annonces sur le site et sur la vitrine de 
l’agence immobilière. Les annonces sont aussi postées sur des sites spécialisés comme 
seloger.com. 

Visite : L’agent immobilier fait visiter le bien aux clients. 

Contre visite : Quand des clients sont intéressés par un bien, il arrive souvent qu’il y ait 
une seconde visite, on parle de contre-visite. 

Visite accompagnée d’un architecte ou autres : La personne qui accompagne selon sa 
spécialité, va donner des renseignements pour aider le client à avancer dans son projet. 

OFFRE : En général l’acheteur fait toujours une offre pour avoir un prix moins élevé. 

Négociation vendeur : Quand l’acheteur fait une offre, l’agent immobilier contacte le 
vendeur pour essayer de négocier le prix du bien. 

Envoi du dossier au notaire : L’agent immobilier envoie le dossier de vente au notaire 
pour qu’il puisse commencer à rédiger l’acte notarié 

Signature de l’acte notarié : Les anciens propriétaires, les futurs propriétaires et l’agent 
immobilier se réunissent chez le notaire pour signer l’acte notarié. Le notaire lit le dossier et 
rectifie les erreurs. L’acte notarié officialise la vente et l’achat du bien des uns et des autres. 
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ENTRETIEN AVEC UN PROFESSIONNEL  

J’ai interrogé Mme Calvet Maïlys, âgée de 27 ans. Elle est assistante commerciale. 
Elle a fait un bac pro secrétariat et un BTS assistant de gestion. Elle est très organisée et 
aime aider les autres. Elle a obtenu ce travail grâce à ses études et à son intérêt pour le 
secteur immobilier. Son rôle dans l’entreprise Immo B est de suivre les négociateurs en 
immobilier dans leur vente. Elle envoie les dossiers au notaire, elle s’occupe d’enregistrer 
les mandats, elle participe à la publication des annonces sur des sites spécialisés. Elle met 
en vitrine les annonces après avoir écrit le descriptif des biens à vendre. 

Ce qui a changé dans son métier depuis qu’elle a commencé, c’est que tout est devenu  
numérisé et elle imprime moins par rapport à avant. Elle envoie beaucoup de mails. Dans 
l’entreprise, ils essayent d’avoir une démarche éco-responsable. 

Ce qui lui plaît dans son métier c’est d’échanger avec les gens et de s’occuper du registre 
des mandats parce que cela demande d’être organisé et minutieux.  

Les conseils qu’elle m’a donné pour faire un métier dans l’immobilier, c’est de continuer le 
plus longtemps possible mes études, de travailler et d’être rigoureuse dans mon travail.  
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CONCLUSION 

J’ai adoré mon stage et j’ai appris énormément : je ne pensais pas qu’en si peu de temps,  
je pouvais saisir autant de choses sur ce métier. Je voulais déjà exercer ce métier que 
j’avais découvert auparavant et ce stage m’a encore plus donné envie de le faire. C’est 
réellement ce que je veux devenir plus tard: négociateur en immobilier.  

J’ai eu la chance de découvrir beaucoup d’aspects sur ce métier :  

- Les visites 

- Les visites accompagnées avec un architecte 

- J’ai pu aller chez un notaire pour assister à une signature 

- J’ai fait un relevé des compteurs 

- J’ai appris à faire un mandat de vente 

- J’ai fait des annonces sur CANVA pour le Facebook/Instagram de l’agence IMMO-B 

- J’ai appris toutes les étapes qu’il y avait avant l’acte 

-J’ai découvert qu’il y avait les négociateurs en immobilier et des personnes qui 
s’occupaient  de la gestion et de tout l’administratif. 
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ILLUSTRATIONS 
 

 

Maison en vente 

Vitrine de l’agence 
 (vu de l’intérieur)

Photo du notaire 
(vu de l’extérieur)

Annonce d’une maison 
 vendu

Salle de 
reuinion du notaire 
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Descriptif du bien


