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l. Droit Immobilier

1. Bases de la Réglementation professionnelle
¢ Laloi Hoguet
() Les conditions d’exercice

2. Réglementation des différentes professions immobilieres
¢  Le négociateur
() LeVRP
(0  L’Agent commercial
() Le notaire

La loi Carrez
La loi SRU et ses derniéres modifications

Les estimations et expertises

AN

Les différentes formes d’achat privées et accessoires
( Les indivisions
() LesSCl
¢  Les multi-propriétés
() Le Time-Share

7. Les contrats et avant-contrats
¢ La promesse de vente
¢ La promesse d’achat
¢ Le compromis
() Le mandat

8. Les successions
() Ouverture
¢  Déclaration de succession par les héritiers
() Dévolution successorale
Q0 Lesregles

9. Révisions et études de cas

Il. Connaissances générales en Immobilier

1. Panorama des professions voisines de |I’Agent Immobilier et de I’Administrateur de
Biens (géometre, architecte, avocat, expert, urbaniste, notaire, marchand de biens...) :
profil, role et réglementation

2. Les produits immobiliers

3. Les Assurances en Immobilier :
¢  Assurances du propriétaire et du copropriétaire
(  Assurances du locataire
()  Assurances du bailleur
¢  Assurances du syndic

4. Les banques et le financement
() Les crédits a taux variable et a taux fixe
( Les crédits-relais
( Les crédits in-fine

5. Les bases de I"'urbanisme et lexique technique
( Le droit de I'urbanisme
¢  L’urbanisme prévisionnel
¢ L’urbanisme opérationnel

6. Bases de la construction et lexique technique
(0  Le contrat de construction
(0  Les garanties obligatoires
O Les crédits

7. Les ventes aux encheres




lll. Techniques de vente

1. Notions de Marketing appliqué a I'lmmobilier

2. Le téléphone comme outil commercial : accueil, publicité, prospection...

3. Les supports commerciaux efficaces : Bons et mauvais exemplesExercices de
conception/rédaction

4. Les avantages d’une transaction/location réalisée via agence

5. Prospection et rentrée de produits

6. Négocier les mandats, les honoraires, les offres...

7. Systématiser la recherche de mandats exclusifs : Pourquoi et comment ?

8. La découverte du client acheteur : Objectifs, Etapes et Outils

9. La réponse aux objections

10. Les techniques de conclusion
11. Analyse des causes de succes et d’échecs vécus sur le terrain

12. Développer les relations avec les sources d’apports de produits a la vente (notaire, syndic,
concierge...)

13. Lutte face a la pénurie de produits a la vente et au rejet des agences par les particuliers

IV. Bases de la réglementation des Copropriétés

1. Bases de la réglementation des copropriétés verticales et horizontales

2. Simulation de I’Audit d’une copropriété : déterminer son état de santé, établir des
mesures, évaluer les conséquences de la gestion sur la valeur du bien a la vente

V. Bases de la Gestion Locative

1. Les bases de la réglementation en gestion locative
¢  Définition et organisation d’une copropriété
¢ Role du syndic
¢ Loi SRU et copropriété

2. Les différents types de locations

VI. Comptabilité Immobiliere

1. Bases de comptabilité générale en transaction
Bilan prévisionnel dune opération immobiliére
Evaluation d’un fonds de commerce a la vente grace a sa comptabilité

Bases de la comptabilité générale en copropriété
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Bases de la comptabilité générale en gestion locative

VII. Fiscalité Immobiliere

1. Les bases de la fiscalité immobiliere
() Les frais de mutation
¢ Les impots locaux
¢  L'imposition par tranches successives
¢  Les plus-values immobiliéres
( Lalocation vide — La location meublée

2. La loi de finances




VIII. Optimisation des relations et organisation du travail

—_

Le négociateur idéal de la prise de mandat a la conclusion de la vente
¢  Simulation
¢  Critiques et conseils
¢  Elaboration d’une méthode adaptable
() Mise en situation

Créer et entretenir un fichier commercial efficace
Résister aux facteurs déstabilisants

La gestion du stress
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La gestion du temps de travail des postes commerciaux et administratifs
¢ Visualisation des « bouffe-temps »
{0  Auto-analyse de son comportement
(0  Recherche d’une organisation plus efficace

6. La qualité de service : amélioration des relations et des résultats

7. Le traitement des mécontents (vente, location et syndic)

Pour des raisons de clarté, les sujets contenues dans ce programme sont présentés groupés par chapitres, et non par ordre
chronologique de déroulement du stage. L’ordre précis de la programmation est disponible sur simple demande, chaque
semestre, aupres des services d’ALAIN GREGOIRE CONSULTANTS.

Dans I'intérét de la qualité de la formation dispensée, les contenus et durées indiqués sur ce document sont susceptibles d’étre
modifiés, sans préavis de note part, notamment pour adapter les sujets enseignés aux évolutions de la législation, de la fiscalité,
de la profession, ...




