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Les agents immobiliers jouent un rôle crucial dans l'économie de la 

Tunisie, tant au niveau local que national. 

L'agent immobilier joue un rôle actif  dans l'économie en facilitant 

les transactions immobilières, en apportant son expertise et en 

stimulant l'activité économique , ses apports sont multiples et 

peuvent être résumés dans les points suivants :
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1. Transactions immobilières : 

Les agents immobiliers facilitent les transactions immobilières en 

mettant en relation les acheteurs et les vendeurs. 

Ils aident à négocier les prix grâce à leur expertise et leur 

connaissance des prix du marché. Ils vérifient la situation des 

biens et assistent à la rédaction des contrats et à la sécurisation 

des transactions. 
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2. Dynamisme du marché immobilier : 

Les agents immobiliers contribuent à maintenir un marché 

immobilier dynamique en fournissant des informations sur les 

tendances du marché, les prix des biens immobiliers, les quartiers, 

les réglementations et les conseils aux acheteurs et aux vendeurs. 

Cette expertise aide à stimuler l'activité économique dans le 

secteur immobilier. 
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3. Création d’emploi : 

L'industrie immobilière génère une quantité importante d'emplois 

au sein des agences immobilières, des services financiers, des 

entreprises de construction et de rénovation. Les agents 

immobiliers en Tunisie créent de plus en plus d’emploi en vue de 

fournir des services de qualité aux clients. 
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4. Impôts et taxes : 

Les transactions immobilières impliquent souvent le paiement des 

taxes et d'impôts, tels que les droits de mutation, les taxes 

foncières et les taxes sur les plus-values immobilières. 

Ces taxes contribuent aux revenus de l'État et des collectivités 

locales. 

Rôle et  apport s de l’Agent I mmobi l i er



5. Développement de projets immobiliers : 

Les agents immobiliers, grâce à leur expertise locale, sont souvent 

impliqués dans le développement de la promotion immobilière, 

l'aménagement de terrains, la rénovation, etc. Ces activités de 

conseil contribuent à la création de nouvelles infrastructures, au 

développement urbain et à l'amélioration des quartiers. 
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Le marché tunisien des agences immobilières est en croissance 

constante depuis une quinzaine d’années. 

Cette croissance a été stimulée par la hausse des ventes dans 

l'ancien et par la confiance que les citoyens tunisiens commencent à 

accorder aux agences immobilières ayant pignon sur rue. 
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Environ 1.400 agences immobilières sont actives à ce jour en 

Tunisie*, avec la répartition suivante entre réseaux d’agences et 

indépendants :

• Réseaux internationaux en Franchise 5%

• Réseaux nationaux d’agences 2%

• Agences indépendantes 93%

* :chi f f re approximati f su ivant recoupement de sources
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Si t uat i on act uel l e et evolution du métier 

en Tuni si e

Chiffres sectoriels comparés : France – Italie - Tunisie



La Tunisie compte environ 4 agences immobilières par 10.000 

logements, contre  17 en France et 15 pour l’Italie.

Nous constatons ainsi que le marché de l’intermédiation immobilière 

en Tunisie est loin d’être saturé et qu’il peut donner naissance à 

d’autres opérateurs, aussi bien sous enseigne en Franchise que des 

indépendants.
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Les clients tunisiens sont particulièrement sensibles à la 

transparence et la réactivité des agents immobiliers qu'ils 

considèrent comme les premiers critères inspirant la confiance. 

Entrent également en jeu la réputation, la personnalisation des 

conseils et les qualités d'écoute de l'agent immobilier. 

Avec l’accès instantané à l’information, le client est devenu plus 

informé, plus vigilent, et donc encore plus exigent en termes de 

qualité de services, de conseils et de valeur ajoutée. 

.
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Généralement boudé par les consommateurs tunisiens, le secteur de 

l’intermédiation immobilière commence à regagner l’intérêt de ces 

derniers grâce notamment à la jeune génération d’agents 

immobiliers, formés et mieux préparés pour répondre aux exigences 

de transparence et d’éthique professionnelle. 
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Selon une étude statistique réalisée par un réseau d’agences 

immobilières portant sur 104.223 clients, la confiance que porte le 

consommateur tunisien envers les agences immobilières a 

énormément progressée pour passer de 6% en 2011 à plus de 38% 

en 2021. 

Et la tendance est encore haussière pour les prochaines années vu la 

maturité du consommateur tunisien et son attachement culturel et 

viscéral à l’accès à la propriété et à l’investissement immobilier.
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Le secteur de l’intermédiation immobilière en Tunisie est en pleine 

mutation depuis une quinzaine d’année boosté d’un côté par l’arrivée 

de nouveaux acteurs (les Franchises immobilières, la création de 

réseaux locaux d’agences) et par les évolutions technologiques et 

plus particulièrement la digitalisation de l’offre immobilière à 

travers les nouvelles plateformes et portails dédiés à l’immobilier.
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Responsabilités de l’agent 

Immobilier



L ’agent immobilier a une grande responsabilité dans la sécurisation
des opérations immobilières sur lesquelles il aura à intervenir.

Il doit veiller à respecter les normes éthiques et dispositions légales
dans l ’exercice de sa profession.
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L’agent immobilier est tenu d'observer les principes de base suivants :

Intégrité : il doit être droit et honnête et devra exercer sa profession
avec conscience, loyauté et probité.

Objectivité : il ne doit laisser ni conflit d’intérêts, ni l'influence
excessive de tiers, compromettre son activité professionnelle.

Compétence professionnelle : il a l'obligation permanente de maintenir
ses connaissances et sa compétence professionnelles au niveau requis
pour faire en sorte que ses clients bénéficient d'un service professionnel
compétent basé sur les derniers développements de la pratique
professionnelle et de la législation en vigueur.
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Confidentialité : il doit respecter le caractère confidentiel des
informations recueillies dans le cadre de ses relations professionnelles et
ne doit divulguer aucune de ces informations à des tiers sans autorisation
spécifique appropriée, à moins qu'il ait un droit ou une obligation légale
ou professionnelle de le faire.

Comportement professionnel : il doit donner la meilleure image de sa
profession. Il s'interdit tout comportement, action ou omission
susceptible de porter préjudice ou de jeter le discrédit sur la profession
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Respect des lois et règlements

Dans l'exercice de son activité, l ’agent immobilier doit agir dans le strict
respect des lois et textes réglementaires en vigueur.

En particulier, il s'oblige :

1- A veiller au respect des obligations qui lui incombent en matière de
lutte contre le blanchiment d ’argent et le financement du terrorisme;

2- A veiller au respect des dispositions de la loi relative à la protection
des données personnelles;

3- A refuser son concours lorsqu'il est sollicité pour l'élaboration d'actes
frauduleux.
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HISTORIQUE

• Suite aux événements du 11 septembre 2001, le FMI a intensifié
ses activités en matière de lutte contre le Blanchiment d ’argent et
le financement du terrorisme.

• La Tunisie a adhéré aux actions du FMI le 15 décembre 2003 par
la promulgation de la loi 2003-75

• De 2004 à 2019, la Tunisie s ’est impliquée dans le processus à
travers des arrêtés ministériels, des décrets et des lois, comme
celle N°2015-26 du 7 août 2015 et la loi organique N°2019-9 du 23
janvier 2019.

LE RÔLE DES AGENCES IMMOBILIERES DANS LA LUTTE CONTRE LE 

BLANCHIMENT D’ARGENT



ORIGINES DE BLANCHIMENT

Le Blanchiment consiste dans le fa it de diss imuler par tout

moyen la provenance des fonds recueil l is suite à :

• La vente d’armes

• La vente de drogues

• La prostitution

• L’extorsion de fonds

• La corruption
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OU AUTRES…

LE RÔLE DES AGENCES IMMOBILIERES CONTRE 

LE BLANCHIMENT D’ARGENT
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LES OBLIGATIONS PROFESSIONNELLES

1. Obligations de vigilance

• Identif icat ion du client

• Identif icat ion du Bénéficiaire effect i f

• Obligation de véri f icat ion des l istes des sanctions

f inancières nationales et inter nationales

• Conservation des documents et suivi de vigilance
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LES OBLIGATIONS PROFESSIONNELLES

2. Obligations d’organisation interne

• Procédures inter nes

• Formation du personnel

• Analyse des risques
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LES OBLIGATIONS PROFESSIONNELLES

3. Obligations de coopération

• Inscription au GOAML et déclaration de soupçons

• Abstention d ’éxecution de transactions douteuses

• Coopération avec CTAF/CNLCT et le Ministère du

commerce
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LES INDICATEURS DE SOUPÇON

• Vente et rachat du même Bien

• Précipitation dans le rachat du Bien sans visite…

• Non adéquation du Bien avec le Client

• Rachat de Biens au nom de mineurs ou personnes sous-

tutel les

• SCI ou autres montages douteux

• Financement du Bien par une entité dans un terri toire à

haut risque

• Paiement du Bien avec une valeur nettement supérieure ou

inférieure de la valeur réel le
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L’accès à la profession



Notre G roupement a prop osé d ’amende r l e p ro j e t de l o i p roposé par l e Min i s tè r e du

Commerce c once r nan t l a re fonte du mét i e r d ’agent immob i l i e r e t par t i cu l i e r ement sur

l e vo l e t de l ’ a c cès à l a p ro f es s i on avec de s propos i t i on s v i san t à hau sser l e n iveau de

for mat ion nécessa i re à l ’ e xerc i ce du mét ie r d ’agent immob i l i e r, e t ce comme su i t :

• Être t i tu l a i re d ’une l i c ence dan s l ’ une des d i sc ip l ines ind iquée s par l e pro j e t de lo i

avec une e xpér ience d ’une année passée dans une agence immob i l i è re ag réée .

OU

• Avoir réu ss i au Bacca l auréat avec une e xpé r ie nce min imal e d e t ro i s an s dan s une

agence immob i l i è re ag réée
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A t i t re de comp ar a i son avec l e s deux pays proches de l ’aut re r ive de l a méd i te r rané e , à

savo i r l a France e t l ’ I ta l i e , vo i c i l e s prérequ is :

Pour la France , i l y ’a dél ivrance d ’un carte profess ionnel le à condit ion :

• Avoir un d ip lôme d ’un n iveau é ga l ou supér ieu r à 3 an née s d ’é tudes supér i eure s aprè s

l e bacca l auréat , sanc t ionnant des é tudes jur id iques, é conomiques ou commerc ia l e s.

OU

• Avoir réu ss i au Bacca lauréat avec une e xpé r ie nce min imal e d e t ro i s an s dan s une

agence immob i l i è re ag réée
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Pour L’ Ita l ie : ê t re t i tu l a i r e d 'un d ip lôme d ' é tudes sec ond a i r es ; avo i r su iv i une

for mat ion spéc i f ique organ i sée e t reconnue par l a Rég ion compé tente ; avo i r ré uss i un

e xame n v isant à vér i f i e r l a capac i t é pro f e s s i on ne l l e , organ i sé d i rec t eme nt auprè s de s

chambres de commerce loca l e s
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I l conv ient par a i l leurs de vei l ler à l ’ ins taurat ion et respect des rest r ic t ions

suivantes :

• Inte rd i r e aux ét ran ger s n ’ayant pas un e car te pro f e ss i onn e l l e dé l iv ré e p ar l e

Min is tè re du Commerce d ’e xercer l a pro f e ss ion .

• Vei l l e r à ce que l es bure aux de cont rô l e des impôt s ne dé l iv rent pas de pate nte s pour

l ’ e xe rc i ce de la pro fe ss i on « AGENT I MMOBI LIER » pour ce ux ou ce l l e s qu i ne

d isposent pas de cah ier de charges e t d ’une insc r ip t ion à l ’ o rdre pro fess ionne l
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LA 
FORMATION



La formation est extrêmement importante pour les agents immobiliers pour plusieurs raisons 

:

1. Connaissance du marché : Une formation adéquate permet aux agents immobiliers de 

comprendre en profondeur le marché immobilier local, y compris les tendances, les prix, les 

quartiers, etc. Cela leur permet d'offrir des conseils pertinents à leurs clients.

2. Compétences professionnelles : La formation permet aux agents immobiliers d'acquérir 

les compétences nécessaires pour mener à bien leur travail efficacement, y compris la 

négociation, la communication, la rédaction des contrats, etc.

LA FORMATI ON DES AGENTS I MMOBI LI ERS 



3. Législation et éthique : Les agents immobiliers doivent connaître les lois et 

réglementations en vigueur dans le secteur immobilier, ainsi que les normes 

éthiques à respecter. Une formation adéquate les aide à éviter les erreurs et les 

litiges.

4. Avantages concurrentiels : Une formation continue permet aux agents 

immobiliers de rester compétitifs sur le marché en se tenant informés des dernières 

tendances, technologies et pratiques de l'industrie.
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L’ordre des Agents immobiliers, dont la création est prévue par le projet de loi présenté par le Ministère 

du commerce, aura parmi ses prérogatives essentielles la formation. 

Il est donc proposé qu’il mette en place des mécanismes pour : 

• Evaluer les compétences et assurer une formation initiale de nouveaux Agents immobiliers

• Assurer des formations continues et des sessions de recyclage au profit des agents immobiliers en 

activité avant la promulgation du projet de loi, dans les différents nouveaux domaines tels que la lutte 

contre le Blanchiment d’argent etc

• Mettre en place, en collaboration avec le Ministère du Commerce et le Ministère de la Formation 

Professionnelle, des fonds pour le financement des actions de formation et de recyclage.

LA FORMATI ON DES AGENTS I MMOBI LI ERS 



Avantages fiscaux et soutien aux jeunes 

entrants dans la profession



E n c o u r a g e r d e n o u ve a u x c o m p o r t e m e n t s q u i d o i ve n t m e n e r à s o u t e n i r l ’ e f f o r t n at i o n a l

d ’ i n s t a u r at i o n d e p l u s d e t r a n s p a r e n c e d a n s l e s o p é r a t i o n s c o m m e r c i a l e s , d a n s l a c i r c u l a t i o n d e s f l u x

f i n a n c i e r s e t d a n s l a l u t t e c o n t r e l e b l a n c h i m e n t e t l e f i n a n c e m e n t d u t e r r o r i s m e ; p a s s e s o u ve n t p a r

l a m i s e e n p l a c e d ’ i n c i t at i o n s f i s c a l e s d e n at u r e à a c c é l é r e r l e p r o c e s s u s e t l ’ e n c o u r a g e r .

L e G r o u p e m e n t p r o p o s e a i n s i d e s o u m e t t r e à l ’ é t u d e a u p r è s d e s M i n i s t è r e s d u C o m m e r c e e t

M i n i s t è r e d e s F i n a n c e s , d e s p r o p o s i t i o n s d e m i s e e n p l a c e d e c e r t a i n s av a n t a g e s f i s c a u x a u p r o f i t

d e s c l i e n t s e t d e s p r o f e s s i o n n e l s i m m o b i l i e r s q u i s ’ i n s c r i ve n t d a n s c e t t e p o l i t i q u e d e t r a n s p a r e n c e e t

d e l u t t e c o n t r e t o u t t y p e d e B l a n c h i m e n t e t d ’ é v a s i o n f i s c a l e .

AVANTAGES FI SCAUX ET SOUTI EN AUX J EUNES ENTRANTS DANS 
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Ava n t a g e s a u x j e u n e s e n t ra n t s d a n s l a p ro f e s s i o n :

L a p r o f e s s i o n s e r a j e u n i t d e p l u s e n p l u s c e s d e r n i è r e s a n n é e s , ave c l e r e ga i n d ’ i n t é r ê t d e j e u n e s

d i p l ô m é s a u x m é t i e r s d e l ’ I m m o b i l i e r . Po u r a c c o m p a g n e r c e m o u ve m e n t b é n é f i q u e p o u r l a j e u n e s s e

d e n o t r e p ay s , l e G r o u p e m e n t p r o p o s e d e f a i r e b é n é f i c i e r l e s j e u n e s e n t r a n t s d e s m ê m e s a v a n t a g e s

p r é v u s p o u r l a c r é at i o n d e n o u ve l l e s e n t r e p r i s e s , t e l s q u e m i s e n p l a c e p a r l a l o i s d e f i n a n c e s p o u r

l ’ a n n é e 2 0 2 4 , s o i t u n e e xo n é r at i o n d e l ’ i m p ô t s u r l e s b é n é f i c e s p e n d a n t l e s q u a t r e p r e m i è r e s a n n é e s

d ’ a c t i v i t é .

AVANTAGES FI SCAUX ET SOUTI EN AUX J EUNES ENTRANTS DANS 

LA PROFESSI ON



“ Unis par l’innovation,

Guidés par l’excellence”

LE BUREAU EXECUTI F DU GPAI
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