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Un monde

« Nos futurs négociateurs doi-
vent aussi avoir de réelles capa-
cités relationnelles avec leurs
clients, leurs collaborateurs,
étre autonomes et 0rganisés »,
poursuit Thierry Faure.

Autre exigence : la clientele
étrangere étant de plus en plus
friande de biens parisiens, la

est qu'il envisage une car-
riére dans I'immobilier. »
C’est ce qu'affirment nos
trois recruteurs. Les candi-
dats qui voudraient « faire ¢a
en attendant une autre
opportunité » sont donc mal
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« Le parcours assez courant
est le passage de négocia-
teur & responsable d’agence,
au bout de quelques années,
puis peut-étre a responsable
régional... » explique Jean-
Frangois Morineau.

senior, qu’on atteint au bout
de cing ou six ans », poursuit
Thierry Faure. En tout cas, a
la Boutique de I'immobilier,
80 % des responsables

d’agence sont d'anciens
négociateurs.
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« Pour nous, la synergie entre
les métiers est essentielle et tres
valorisante .»
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