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Bienvenue chez IP FORMA a FREJUS !
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Situé a FREJUS, dans le VAR (83) IP FORMA est né de la passion du droit et I’envie de
transmettre.

Fort d’une expérience en immobilier, ancien Expert judiciaire prés de Cours d’appel,
diplomé de [I’Institut de droit immobilier de TOULON, enseignant en BTS
Professions immobilieres et MASTER de gestion de patrimoine, Docteur en droit, le
créateur s’est fixé » comme objectif la satisfaction du client

Depuis le 1 er avril 2016 (décret n° 2016-173 du 18/02/2016)

Tous les professionnels de I’immobilier ont I’obligation de suivre des formations
immobiliéres pour obtenir le renouvellement de leur carte professionnelle d’agent
immobilier, valable 3 ans.

La durée minimale de cette formation continue est de 42 heures (équivalent 6
journées) a effectuer pendant les trois années de I’exercice. Il est possible d’étaler
cette formation sur 3 fois 14 heures.

Les formations s’adressent a tous les professionnels de I'immobilier et respectent les
regles relatives a la formation professionnelle continue et notamment les regles
fixées par le décret du 18 février 2016 relatif a I'obligation de formation des
intermédiaires de 'immobilier

IP FORMA

Vous propose toutes les formations immobiliéres obligatoires pour valider la carte
professionnelle de I’agent immobilier et les habilitations des négociateurs et agents
commerciaux

Notre établissement est heureux de pouvoir vous proposer un panel complet de
formations qui vont vous permettre d’approfondir et d’enrichir vos connaissances.

Nos formations sont flexibles a réaliser

Dans notre centre de formation

Ou sur votre lieu de travail quand vous le souhaitez par demi-
Jjournées ou journées completes

Ou méme en Visio conférences

Toutes nos formations sont reconnues par la Chambre de Commerce
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https://www.legifrance.gouv.fr/affichTexte.do?cidTexte=JORFTEXT000032080616

NOS SERVICES

La formation continue n’est plus une option pour I’exercice des professions
immobilieres. Elle est une obligation et un gage de professionnalisme pour nos
clients. Il faut la prendre non pas comme une contrainte mais bel et bien comme
une source d’enrichissement des connaissances obligatoires des évolutions de la
réglementation.

Formations adaptées a votre métier

Mise a jour réguliere des nouvelles réglementations
(RGPD — DEONTOLOGIE- DISCRIMINATION)
FORMATEURS DIPLOMES (master — doctorat)
ECRAN MULTIMEDIA INTER ACTIF

SALLE DE FORMATION dans un cadre agréable
Demandes de prises en charge AGEFOCE AGEFICE

REMISE IMMEDIATE DE VOS ATTESTATIONS DE FORMATION

LES ETAPES DE LA FORMATION
1° étape : prise de contact par mail sur notre site ou par téléphone
2°me étape : échange téléphonique afin de cerner les attentes du client

3°me étape : envoi d’une convention de formation faisant apparaitre le coiit et les
modalites de la formation

4°™ étape : renvoi de la convention signée accompagné d’un acompte

5éme étape : 2 semaines apreés réception de la convention ; action de formation
dans notre centre de formation, dans vos locaux ou en Visio-
conférence, remise d’un bilan de satisfaction
Remise de ’attestation de formation et paiement du solde



NOS FORMATIONS

Durée En Visio conférences
7 ou 14 heures En centre de formation
En demi- ou dans vos agences
journée
Ou journée
Objectifs ACQUISITION , ENTRETIEN OU PERFECTIONNEMENT DES

CONNAISSANCES - MISE A JOUR — CONVERSION- QUALIFICATION

1. Les titulaires de la carte professionnelle mentionnée a l'article ler du décret
Public du 20 juillet 1972 ou lorsqu'il s'agit de personnes morales, leur représentant
légal et statutaire

ioncer.gf 2. Les personnes mentionnées au dernier alinéa de l'article 3 de la loi du 2
(Accessible janvier 1970 qui assurent la direction d'un établissement, d'une succursale,
P.S.H.) d'une agence ou d'un bureau
f'—ocali’_‘ et 3. les personnes, salariées ou non, habilitée par le titulaire de la carte
Ogé?it'g:s professionnelle, & négocier, s'entremettre ou s'engager pour le compte de ce
dernier
PRE- Débutants ou professionnels
REQUIS
Expert Immobilier juriste en droit immobilier
Intervenants DESS de droit immobilier - MASTER 2 Gestion du patrimoine - Diplomé

UCECCAP (Union des compagnies d'experts pres le Cour d'Appel d'Aix en Provence)
Formation CFPA — Intervenants Extérieurs

Moyens Alternance d'apports théoriques et de cas pratiques guidés — supports
pédagogiques papier ou _d(?matérialisé remis a chaque participant- cas pratiques et échanges
entre participants
QCM a remplir en fin de formation — mise en situation réelle

Validation  Evaluation : feuille d’émargement — feuille d’évaluation- remise d'une attestation de
Et suivi suivi de stage et re_mise de I'attesta_tion d_e format!on opligatoire pour le renouvellement
des cartes professionnelles — questionnaire de satisfaction tenant compte des
observations des stagiaires - service apres formation

Inter-entreprises : a partir de 210 € HT soit 252 € TTC
Tarifs Pour 7 heures
Devis si besoin selon nombre d’heures et theme abordé
Intra entreprises : nous consulter frais de déplacement a prévoir
Dans le cadre de la formation continue, I'entreprise peut bénéficier d'une prise en
charge de la formation par son OPCA

IP -FORMA 04.94.55.75.98
CONTACTS Siége social: 131-151 avenue de VERDUN - 83600 07.77.99.34.17
FREJUS Mail : ip-forma@hotmail.com
Centre de formation: FREJUS 831.670.559 00010 -

www.ip-forma.com


https://www.appvizer.fr/magazine/services-informatiques/gdpr/rgpd-2018
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IP FORMA

FORMATIONS IMMOBILIERES

= Je débute / je perfectionne mon activité
= Activité de transaction

= Activité de gestion / location

= Syndic

= Techniques commerciales

= Batiment / Urbanisme

= Patrimoine / Fiscalité / Réglementation
= Expertise en évaluation immobiliere

= Autres formations

SOMMAIRE



JE DEBUTE/JE PERFECTIONNE MON ACTIVITE PAGE 8

-01 j'ouvre mon agence : le pack dirigeant (incluant 2 h de déontologie)
-02 collaborateur : le pack salarié / agent commercial

-03 audit de I'agence : comment étre serein face a un contréle DGCCRF
-04 Actualité des obligations professionnelles (inclus 2 h déontologie)
-05 formation au métier de négociateur

ACTIVITE DE TRANSACTION PAGE 15 W

-06 le nouveau cadre légal d’exercice de la profession d’agent immobilier
-07 I'agent immobilier et les investigations préalables a la vente

-08 les sociétés civiles immobilieres

-09 RGPD Réglement général de la protection des données

-10 les promesses de vente

-11 la loi ALUR et les changements intervenus

; -12 le VIAGER
B ./ A -13laresponsabilité de 'agent immobilier
FormTIon AcEHISMoe.iEhs -14 TRACFIN la lutte contre le blanchiment d’argent

-15 code de déontologie et DISCRIMINATION
-16 maitriser le processus et le régime de la VEFA
(Vente en état futur d’achévement)

ACTIVITE DE GESTION/LOCATION PAGE 29

-17 le gestionnaire locatif

-18 baux d’habitation et mixtes a usage de résidence principale
-19 la détermination des revenus fonciers

-20 baux d’habitation : prévention et gestion des impayés et de I'indécence
-21 les baux commerciaux : initiation

-22 les baux commerciaux : perfectionnement

-23 la rédaction d’un bail commercial

-24 gestion et contentieux du bail commercial

-25 gestion immobiliére et loi ELAN

-26 mise en place d’un service gestion

-27 gestion locative : perfectionnement

-28 la comptabilité en gestion locative

-29 la location saisonniéere

-30 la location meublée

-31 le recouvrement des créances et loyers impayés

-32 le recouvrement des charges de copropriété

-33 réussir ses états des lieux d’entrée et de sortie

-34 savoir proposer de I'immobilier locatif

SYNDIC PAGE 49 1
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-35 qu’est-ce qu’une copropriété

-36 les composantes de 'immeuble en copropriété
-37 les charges de copropriété

-38 le recouvrement des charges de copropriété
-39 le reglement de copropriété- la désignation du syndic
-41 négocier et rédiger le contrat de syndic

-42 les missions du syndic

-43 le conseil syndical

-44 la copropriété et la loi ELAN

-45 |’organisation de la copropriété

-46 la comptabilité des copropriétés

-47 maitriser I’arrété des comptes de la copropriété

TECHNIQUES COMMERCIALES PAGE 64
6 -48 techniques de négociation
\" /f) -49 travailler avec I’acheteur
, Z S Bty -50 marketing
<, ) FORMA -51 réussir la rentrée de mandats en exclusivité

e 'f!’

) J \ -52 le suivi et la relance des mandats et des acquéreurs
& J -53 prospection et prise de mandats
-54 gérer la relation client avec les locataires, propriétaires ou
copropriétaires
-55 conquérir et fidéliser les acquéreurs

BATIMENT/URBANISME- PAGE 73

-56 les fondamentaux de I'urbanisme

-57 urbanisme opérationnel et urbanisme réglementaire

-58 les désordres dans une construction

-59 pathologie du batiment

-60 la loi sur I'accessibilité

-61 permis de construire et autorisations d’urbanisme

-62 SCOT - PLU-PLUI

-63 le lotissement et sa commercialisation

-64 les connaissances de I’agent immobilier en droit de I'urbanisme

PATRIMOINE ET FISCALITE- REGLEMENTATION PAGE 83 W
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-65 les bases de la fiscalité immobiliere

-66 initiation a la gestion de patrimoine

-67 étre en conformité avec le RGPD et la gestion de patrimoine
-68 fiscalité de I'achat et de la revente

-69 fiscalité du patrimoine et des affaires

-70 optimiser et sécuriser votre conseil immobilier

-71 le marchand de biens et la fiscalité

EXPERTISE ET EVALUATION IMMOBILIERE PAGE 91 W

-72 I’expert évaluateur : les bases

-73 les différentes méthodes d’expertise
-74 le rapport d’expertise

-75 évaluation d’un fonds de commerce

RREEEEEEEY

FORMATIONS
SUR MESURE

AUTRES FORMATIONS PAGE 97 W

-76 anglais pour 'immobilier
-77 allemand pour I'immobilier
-78 DROIT IMMOBILIER : la réforme des contrats et ses impacts

IP FORMA

FORMATIONS IMMOBILIERES



JE DEBUTE/JE PERFECTIONNE MON ACTIVITE

14h00

-01 j’ouvre mon agence : le pack dirigeant (incluant 2 h de déontologie) ..........
-02 collaborateur : le pack salarié / agent commercial ......cccecerveeverrerveenrnerrennnen
-03 audit de I’agence : comment étre serein face a un contréle DGCCREF..........
-04 Actualité des obligations professionnelles (inclus 2 h déontologie) .............
-05 formation au métier de négociateur..................

THEME 01 : J’ouvre mon agence : le pack dirigeant (incluant 2 heures de
deontologie
14 heures

Objectifs de la formation

Les clés pour démarrer, reprendre ou consolider une activité

Disposer des outils et techniques nécessaires au developpement commercial de [’agence ; Maitriser
[’ensemble des régles et textes applicables a [’exercice de la profession ; - Connaitre les différentes
structurations possibles de I’activité et choisir son statut social et fiscal.

Sur 2 jours




Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

JOUR 1

PANORAMA DES OBLIGATIONS PROFESSIONNELLES

LES BASES JURIDIQUES: rappel de la loi HOGUET

Les prérequis a 1’exercice de la profession d’agent immobilier (2 jour de la loi ELAN) Les
différentes obligations professionnelles formelles

Points particuliers de vigilance

Nouvelles obligations déontologiques

Lutte contre le blanchiment

Autres obligations légales

Responsabilité de I’agent immobilier

OPTIMISER LE PROJET DE CREATION OU DE REPRISE

Creéer ou reprendre une agence existante ?

Quelle structure pour mon projet ? (Entreprise individuelle, SARL, SAS, SA) u Quel statut pour mes
collaborateurs ? (Salarié, VRP ou agent commercial)

La fiscalité du dirigeant d’entreprise (imp6t sur les revenus, dividendes)

Choisir son statut social (gérant ou salarié)

Des sources d’optimisation ?

JOUR 2

METTRE EN PLACE UNE ORGANISATION COMMERCIALE EFFICACE

Les différentes commandes : papeterie, cartes de visite, tampon, panneaux, imprimés, et de registres
professionnels...

L’informatique u La mise en place d’une collaboration avec des banques spécialisées (ou des
courtiers) pour la recherche de financement des futurs clients de 1’agence

La mise en place d’une collaboration avec des sociétés spécialisées pour les diagnostics

La rencontre avec les notaires locaux

L’adhésion a un systéme de fichiers partagés : ’AMEPI... (savoir tirer profit d'un « fichier
partagé » pour la rentrée de mandat)

Mise en place d’une méthode et d’outils de prospection et de travail

Connaitre les conditions qui permettent de rentrer des mandats exclusifs

La mise en place d’une organisation commerciale

OQCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 02 : collaborateur : le pack salarié/agent commercial
14 heures

Objectifs de la formation

Deux journées pour répondre aux attentes du collaborateur débutant en immobilier au travers : - D'un
panorama des regles professionnelles et textes légaux régissant la profession ; - Des outils et techniques
nécessaires au développement commercial de 1’agence dans la perspective de réaliser des prises de mandats,
étape importante avant la vente.

Sur 2 jours



Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

JOUR 1

Introduction au métier de négociateur immobilier

Comment créer son business-plan personnel ?

Mise en place d’une méthode et d’outils de prospection et de travail

L’importance d’une organisation commerciale

Savoir tirer profit d’un « fichier partagé » pour la rentrée de mandat

Connaitre les conditions qui permettent de rentrer des mandats exclusifs

La publicité (mailing, presse, PLV...) et analyse de ses retours

Les premiers mandats

La premiére vente

Rappel des textes essentiels reglementant la profession de négociateur immobilier Rappel des
principaux textes réglementant I’exercice de la négociation immobiliére dont lois d'information et
protection du consommateur : SRU, Alur...

Régime juridique des mandats de vente

La rédaction de I’avant-contrat : mission et obligations de 1’agent immobilier

JOUR 2

Les obligations 1égales du négociateur immobilier : les obligations nées du statut d’agent
commercial immobilier
Les régimes sociaux applicables a I’activité de négociateur immobilier : statut « d'agent commercial
» immobilier ou de salarié
Les responsabilités et obligations du négociateur immobilier
Les contrats conclus hors établissement, le démarchage téléphonique

Formation incluant 1 heure de déontologie et 1 heure de présentation générale sur la législation en matiére
de lutte contre le blanchiment.

QCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 03 : audit de I’agence : comment étre serein face a un controle de la

DGCCRF
7 heures
Objectifs de la formation
Maitriser les points faisant habituellement I’objet de controles Respecter les obligations légales
incombant aux professionnels Optimiser sa pratique professionnelle dans le cadre notamment

de la protection du consommateur voulue  par le législateur.

Sur 1 jours
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Qu’est-ce qu’un controle DGCCREF, ses pouvoirs, les sanctions

Les causes fréquentes de contréle - Le contréle : inopiné ou sur RV, la conduite a tenir

Les pouvoirs des inspecteurs, les sanctions

Quie faire si on est sanctionné ?

Les cartes professionnelles, attestations art. 8 et 9, obligations d’assurance, affichage et respect des
tarifs, registre des mandats...

Rappel des obligations d’assurance RCP et de garantie financiére

Obligations d’affichage en vitrine, a I’intérieur des locaux, sur les stands

Respect des obligations concernant les succursales, les négociateurs

Comment mettre en place et presenter le tarif des prestations ?

Le contrdle des annonces sur les journaux, internet, vitrines...

Les mentions obligatoires - Les « caractéristiques essentielles » a faire figurer dans toute publicité
La publicité mensongere

L’information précontractuelle - Contenu de 1’obligation - Les contrats concernés - Comment
formaliser cette information ?

La preuve de la fourniture de I’information

Le formalisme du mandat - Les mentions obligatoires - Les causes de nullité - Le mandat signé a
distance - Le mandat signé hors établissement - La signature électronique

Mise en place d’une procédure TRACFIN

Qui est concerné ? Opérations soumises a TRACFIN - Mise en place et suivi d’une procédure écrite -
Le correspondant TRACFIN - La déclaration de soupgon

Mise en place d’une procédure RGPD

Obijectif de la réglementation - L’état des lieux préalable pour toutes situations

Quelles informations collecter, pour quelle finalité et quelle durée ?

Le registre RGPD - Le contrdle périodique du respect des obligations RGPD

QCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 04 : Actualité des obligations professionnelles (inclus 2 h déontologie)
7 heures

Objectifs de la formation
Mettre en conformité l'exercice de son activité avec les dispositions légales ; » Anticiper le controle
des autorités administratives.

Sur 1 jour
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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Prérequis

Carte professionnelle - Garantie financiere - Assurance responsabilité civile

Attestations collaborateurs - Déclaration préalable

Régles de communication

Affichage obligatoire - Affichage inédit - Publicité - Correspondance

Obligations formelles

Mandat - Registre des mandats - Registre répertoire - Carnet de recus - Etat spécial de mise en
service

Particularités méconnues

Premiere location d'un bien sous mandat de gestion - Transaction en accessoire - Vente d'un
immeuble locatif - Bon usage de la comptabilite

Déontologie

Un code pourquoi ? - Exposé des régles déontologiques

Autres obligations légales

Formation incluant 2 heure de déontologie

OCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 05 : FORMATION METIER DE NEGOCIATEUR IMMOBILIER
14 heures

Sur 2 journées
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation
Apprendre et comprendre comment se fait une prospection efficace afin d'augmenter sa notoriété
personnelle et évincer les confreres.
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- Ameliorer la qualité et les performances sur la rentrée des mandats, en utilisant les bons outils, le
bon discours afin de traiter I'ensemble des objections du vendeur, pour montrer notre
professionnalisme.
- Identifier vos points forts et faibles, afin de travailler vos axes d'amélioration avec les acquéreurs
et renforcer votre savoir- faire.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

La loi HOGUET et la réglementation sur le métier d'agent immobilier
Les différents types de contrat de travail

L'éthique de la profession

La gestion du temps

Le marché local:

-L'étude du marché local

- Les informations indispensables
- Les sources d'information

La prospection:
- Le systeme de prospection

- Les méthodes de prospection
- La qualité au niveau de la prospection

Les relations avec les vendeurs:

- La prise de mandat

- L'obligation légale et pourquoi

- Quel type de mandat existe et leur forme juridique
- La présentation des services en agence

Découverte et création d'une fiche technique d'un bien:
- Visite, prise de note et photos

- Documents a demander

- Le traitement des objections sur le prix de vente

- Comment déterminer un prix de vente

- Influence sur la commercialisation

- Les objections du vendeur

La prise du mandat de vente:

- Le client vendeur et son attente

- Les méthodes et les conditions d'un entretien fructueux

- Création du dossier de commercialisation

- Fiche technique

- Enregistrement du mandat de vente sur le répertoire

- Publicité, création d'un mailing et d'un i- mailing

- Transmission du bien et inter- cabinet (pourquoi et quel avantage)

L'acquéreur
- Les sources d'acquéreurs

- La promotion du bien a la vente
- Traitement des appels téléphoniques (panneau, pub, etc...)

Découverte de l'acquéreur en agence
- Peut-il acheter ? Quand ? A-t- il les moyens ? ...
- La classification des acheteurs

13



- Les outils nécessaires pour une visite de logement (pendant et retour a l'agence)

Le dialogue et les techniques de close
- Définition et traitement des objections

Offre d'achat ou compromis de vente

- Document et cadre juridique

- Type de contrat Présentation de I'offre d'achat au vendeur

- Préparation au rendez- vous avec le vendeur

- La prise de rendez-vous

- La présentation de I'offre et le close (techniques de dialogue)

- Si contre-offre (la présentation et la technique de close du vendeur)

La gestion du temps de travail d'un consultant immobilier:
- Généralités
- Les composantes de la gestion du temps

- Les outils d'organisation et de gestion du temps

OCM fin de journée N°2
Remise des attestations
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FORMATIONS IMMOBILIERES

S

ACTIVITE DE TRANSACTION

COM i

FORMATION AGEN'[S:IHMOBILIERS

-06 le nouveau cadre légal d’exercice de la profession d’agent immobilier ....
-07 I'agent immobilier et les investigations préalables a la vente.....................
-08 les sociétés civiles immobilieres

-09 RGPD Réglement général de la protection des données

-10 les promesses de vente

-11 la loi ALUR et les changements intervenus.............uivveeecceennneesicnesnennccnnnnns
=12 1@ VIAGER.......ooeeceeeeccenereeecneeeessnneesessnsasesssasesessnsesssssnsesessasasssssasessnsassessssasessnsassene
-13 la responsabilité de I'agent immobilier.........cueeeeeecceerrceeccrrcee e
-14 TRACFIN la lutte contre le blanchiment d’argent

-15 code de déontologie et DISCRIMINATION

-16 maitriser le processus et le régime de la VEFA

(Vente en état futur d’achévement)

THEME 06 : le nouveau cadre légal d’exercice de la profession d’agent
immobilier

14 Heures

SUR 2 JOURNEES
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Objectifs de la formation
Maitriser le cadre d’intervention de I’agent immobilier a la lumiere des dernieres réformes
législatives (ALUR, HAMON, MACRON, ELAN) ; » Décrypter les attentes du législateur vis-a-vis de
la profession.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Jour1:
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Les bases juridiques
Rappel de la loi HOGUET

- Laloi SRU

- Laloi CARREZ

- Laloi HAMMON

- Laloi ALLUR

- Décret n° 2015-1090 du 28 ao(t 2015 : le code de déontologie
- CHAMP D'APPLICATION

- ETHIQUE PROFESSIONNELLE ET DE RESPECT DES LOIS
- FOCUS SUR LA DISCRIMINATION

- OBLIGATION DE COMPETENCE, FORMATION

- PROTECTION DES INTERETS DU MANDANT

- PREVENTION DES CONFLITS/ DISCIPLINE

- CONFRATERITE/ REGLEMENT DES LITIGES

- Arrété du 10 janvier 2017: bareme et affichage

Les nouvelles reales

- Le mandat de vente et le coupon de rétractation
- Laprospection (fichier BLOCTEL)

- Ladiffusion des biens

- L’annonce dans les journaux

- La mercatique de I’agence immobiliére

Jour 2 :
Matin : de 9heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

La transaction immobiliére et les contrats
L’approche du client : vendeur et acquéreur
Les avant-contrats et les contrats

- Pacte de préférence

- PUV

- Promesse synallagmatique

OCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 07 : ’agent immobilier et les investigations préalables a la vente
14 heures

SUR 2 JOURNEES
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Objectifs de la formation
Le mandataire n’est tenu qu’a une obligation de moyens et non a une obligation de résultats
Quel conseil doit étre réalise vis-a-vis du tiers client ? C’est fournir toutes les informations
nécessaires apres les avoir vérifiées.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

JOUR 1

1) La notion de devoir de conseil

Les obligations et la responsabilité de 1’agent immobilier

La notion d’obligation de moyens : article 1137 du code civil et son application dans le cadre du
mandat

La notion d’obligation de résultats : dans quels cas et quels effets ?

2) Le devoir de conseil - L’étendue de I’information - Les obligations contractuelles dans le cadre
du mandat : conditions nécessaires a 1’efficacité juridique de la convention

Les obligations contractuelles dans le cadre de 1’avant contrat - Les conditions de formation du
contrat - Le consentement, la volonté des parties

3) La responsabilité du mandataire - Les obligations contractuelles dans le cadre du mandat - Les
obligations contractuelles dans le cadre de 1’avant contrat - La force obligatoire du contrat

JOUR 2

4) La rémunération du mandataire

Le droit aux honoraires et les conditions requises - La portée juridique du bon de visite

5) La Déontologie

Le code de déontologie de la loi ALUR et ses obligations - Le controle DGCCRF et la commission
nationale des sanctions - Le CNTGI - L’obligation de compétence L’obligation de transparence -
Attention aux conflits d’intéréts - Le devoir de confidentialité - Le devoir de conseil et la fourniture
de la preuve

6 les documents a fournir pour la vente ou la location

Les recherches concernant le droit de I'urbanisme

L’immeuble a-t-il été légalement édifié ?

Est-on dans le champ d’application du droit de préemption urbain ? Questions pratiques : a) Peut-on
vendre un immeuble illégalement édifié ou modifié ?

Quid de la DIA en présence d’une modification du bien ou du prix ?

Les documents et informations nécessaires a la vente d’un lot de copropriété

L’information résultant de 1’article L.721-1 du CCH issu de la loi ALUR ( la remise obligatoire des
documents Vvisés)

Le mesurage Carrez

OQOCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 08 : Formation ""Les sociétés civiles immobiliéres"
7 Heures

SUR UNE JOURNEE :
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Objectifs de la formation
comprendre le mécanisme des Sociétés civiles immobiliéres

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction

La naissance de la société

La vie de la société

La sortie d'un associé

La disparition de la société

Comparaison des regimes fiscaux de la société civile
Du bon usage de la société civile immobiliere

Les données du choix

Les mots pour comprendre.

OCM et cas pratique

Remise des attestations

THEME 09 : RGPD Reglement général de la protection des données
7 Heures

SUR UNE JOURNEE :
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation
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comprendre le Reglement Genéral sur la Projection des Données qui est entré en application le 25
mai 2018, ce qui change pour les professionnels, et respecter vos nouvelles obligations

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Conformité RGPD : ce que dit la loi
o Les entreprises concernées en Europe et ailleurs
o Les principaux responsables de la conformité
o Les critéres d’un traitement de données licite

6 étapes pour mettre en conformité son entreprise
o Etape 1 : désigner un DPO, son délégué a la protection des données
o Etape 2 : tenir un registre des traitements et évaluer I’impact du RGPD
o Etape 3 : déterminer les actions prioritaires & engager
o Etape 4 : mener une analyse d’impact pour gérer les risques

o Etape 5 : déployer les procedures internes adéquates
o Etape 6 : apporter la preuve de sa conformité par la documentation

Solutions et technologies pour la mise en conformité

o Son audit RGPD

o Bonnes pratiques : les techniques de securité

o Lafin des labels CNIL et les certifications

o Les logiciels pour se mettre en conformité au GRPD
- Smart GDPR : plateforme compléte fournie avec ou sans DPO
= Axeptio : I’Opt-in qui rend le marketing conforme au RGPD
= Captain DPO : plateforme collaborative pour le DPO

Les sanctions si vous n’étes pas conforme au GDPR

OCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 10 : LES PROMESSES DE VENTES
14 Heures

SUR 2 JOURNEES

Jour1:
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Objectifs de la formation

Maitriser les techniques contractuelles indispensables a la négociation et a la rédaction des
promesses de vente d'immeubles et autres avant-contrats immobiliers. Prévoir les bonnes clauses
dans les promesses ou compromis de vente. Détecter les pieges pour sécuriser ses avant-contrats.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

La phase de négociation pour le vendeur
Les risques du vendeur et les points de vigilance.
Gestion des offres d'achat. La mise en place de la data room

La phase de négociation pour |'acquéreur

L'offre d'acquisition.

L'audit de I'immeuble.

Les pourparlers, les négociations, les modalités pratiques.

Atelier de réflexion : analyse d'un modeéle de lettre d'offre satisfaisant pour les deux parties Choisir le
bon avant-contrat

Revue des contrats possibles :

La promesse de vente

Le contrat de réservation

La promesse d'achat

Le pacte de préférence

La vente sous condition résolutoire.

Jour 2 :
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

La différence entre promesse unilatérale de vente et promesse synallagmatigue de vente (ou
compromis)

Définition, regles, conditions

Le versement d'un déposit

Les difficultés d'exécution, l'exécution forcée

La formalisation de I'intention d'acquérir en promesse unilatérale : la levée de I'option ; délais de
réflexion, de rétractation

Acte authentique ou sous seing privé ?

Cas pratigue : rédiger en sous-groupes les clauses de différenciation principale d'une promesse
unilatérale et d'une promesse synallagmatique Les conditions suspensives de I'avant-contrat

Les conditions d'usage :

Droit de préemption ; droit de préférence, droits des tiers, loi Pinel ; urbanisme ; situation
hypothécaire... La condition particuliere du financement de I'acquéreur. Les autres conditions
suspensives a négocier : dans le cadre d'un projet de construction : autorisations de construire...
Libération des locaux/situation locative ; cas particuliers : ERP/ICPE... Différence entre conditions
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suspensive et condition essentielle déterminante. Atelier de réflexion : analyse de clauses de
conditions suspensives Les obligations du vendeur

Le cadre juridigue :

Lois Hamon, ALUR, Carrez. Aspects environnementaux et diagnostics. Documents a fournir et
délais. Les contraintes de I'acquéreur

Les garanties légales, contractuelles. La cession et la substitution : possibilité, forme, effets. La
réalisation de I'avant-contrat

La réalisation de la promesse :
La vente.

OCM et cas pratique

Remise des attestations

THEME 11 : La loi ALUR et les changements intervenus
7 Heures

SUR UNE JOURNEE :
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation
Connaitre la nouvelle réglementation suite a la loi ALUR
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1. La loi ALUR et I'exercice de la profession
La réforme de la loi HOGUET

L'obligation de formation

Conseil de déontologie

Contrdle par le garant

Information sur les liens d'intérét

Le devoir de conseil de I'agent immobilier

2. La loi ALUR et la transaction- vente
Loi ALUR et exercice du métier

Loi ALUR et mandat

Sort du mandat exclusif

Enjeux pour les agents commerciaux

Enjeux pour les marchands de liste

3. Les Obligations concernant l'information du consommateur
- Régles de publicité

- Modalités d'affichage du baréme

- Les annonces

4. La loi ALUR et la gestion locative et la transaction locative
L'encadrement des loyers et les observatoires

La garantie universelle des loyers

La modification de la Iégislation relative au bail d'habitation
Encadrement des frais et honoraires

La procédure collective du bailleur

La réglementation de la location meublée.

5. La loi ALUR et la copropriété

Le mandat de syndic, durée, contenu, honoraires
Mise en concurrence

Compte séparé

Fonds travaux

Copropriété en difficulté

Enregistrement des copropriétés

La réforme de la loi de 1965

THEME 12 : LE VIAGER
14 Heures

Obijectifs de la formation
Découvrir un nouveau métier de la transaction immobiliére

Répondre a des besoins (améliorer les retraites, solutionner les probléemes familiaux, de succession)
Occuper une niche commerciale
Trouver et vendre des viagers
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Connaitre et comprendre les mécanismes du viager

Jour1:
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
Jour 2 :
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

|. Régles de comportement

- Déontologie
- L'équilibre des contrats
- La responsabilité de I'agent immobilier

Il. Droits et obligations

- Du vendeur

- De l'acquéreur

- L'aléa viager et ses implications

- Conditions de la validité du contrat viager

lll. Spécificités du viager

- Définition du viager

- Les différents types de viager (libre, libre loué, sans rente/nue- copropriété,
occupé)

IV. Savoir évaluer les conditions de vente d'un viager
- Espérance de vie présumée

- Valeur vénale

- Valeur d'occupation

- Reste a vendre

- Capital constitutif

- Rémunération du capital

V. Les particularités juridiques de la vente en viager

- Réserve du droit d'usage et d'habitation

- Abandon du droit d'usage et d'habitation

- Paiement/ indexation/ révision de la rente ou de la mensualité
- L'action résolutoire/ les différentes clauses résolutoires

- Déces vendeur

- Déces de l'acquéreur

- Expropriation du bien

- Sinistres

- Qui paye quoi ? (Charges, réparations, travaux)
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VI. Fiscalité des viagers

- Viager libre

- Viager sans rente/nue- propriété

- Viager occupé

- Vente a terme

- Usufruit temporaire

- Plus- value

- ISF

- Assiette des droits d'enregistrement

- Honoraires de |'agence

- Diminuer les risques de lI'acquéreur (assurance-vie)
- Eléments déterminants de la vente en viager

OCM et cas pratique

Remise des attestations

THEME 13 : La responsabilité de I'agent immobilier
7 heures

Obijectifs de la formation
Découvrir les changements apportés a la profession

Connaitre I'étendue des responsabilités de I’agent immobilier

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1. La loi ALUR et l'exercice de la profession

e Laréforme de laloi HOGUET
e L 'obligation de formation
e Conseil de déontologie
e Contréle par le garant
e Information sur les liens d'intérét
e Le devoir de conseil de I'agent immobilier
2. Les Obligations concernant l'information du consommateur
e Regles de publicité
e Modalites d'affichage du bareme
e [es annonces

OCM et cas pratique

Remise des attestations

THEME 14 : TRACFIN : la lutte contre le blanchiment d’argent
Les obligations des professionnels de I'immobilier
7 heures

Objectifs de la formation
Maitriser le traitement du renseignement et action contre les circuits financiers clandestins

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Qu’est-ce que le blanchiment

TRACFIN et la déclaration de soupgon

L’obligation de vigilance

La vigilance permanente

La vigilance complémentaire

Les procedures et controles internes a I'agence

Le controle exercé par I'agent immobilier

Concretement : que doivent les professionnels de I'immaobilier ?

OCM et cas pratique

Remise des attestations

THEMEL1L5 : DEONTOLOGIE PROFESSIONNELLE et DISCRIMINATION
Prise en compte des diversités, prévention et traitement des discriminations »
7 heures

Obijectifs de la formation

Comprendre et appliquer le code de déontologie

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

CHAMP D'APPLICATION

ETHIQUE PROFESSIONNELLE ET DE RESPECT DES LOIS
FOCUS SUR LA DISCRIMINATION

OBLIGATION DE COMPETENCE, FORMATION
PROTECTION DES INTERETS DU MANDANT
PREVENTION DES CONFLITS/ DISCIPLINE
CONFRATERITE/ REGLEMENT DES LITIGES

A) La déontologie et la discrimination (loi ALUR)
- Appréhender la notion de déontologie
- Ladéontologie et les professions immobiliéres

B) La caracteérisation de la discrimination

- Genese de I'infraction de discrimination

- Racisme, antisémitisme, discriminations, de quoi parle-t-on ?

- L’infraction de discrimination au sens du Code pénal

- Lacomplicité du professionnel

- Les sanctions pénales et civiles

- Prendre conscience de ses propres stéréotypes

- L’égalité de traitement des clients et des dossiers
L’importance du droit au logement

C) Responsabilité et cas concrets

- Les pratiques discriminatoires

- Le réle du defenseur des droits

- Politique de non-discrimination : outils et actions mis en ceuvre dans la FPT

- Discrimination dans la transaction immobiliére

- Discrimination dans la mise en location

- Etude des jurisprudences engageant la responsabilité des professionnels

- Se questionner sur ses pratiques professionnelles et le cas échéant, les modifier

MISE EN (EUVRE D’UNE POLITIQUE DE NON-DISCRIMINATION EN AGENCE
PROFESSIONALISER SES PROCEDURES EN AGENCE

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 16 : Maitriser le processus et le réegime de la VEFA
14 heures

Sur 2 jours

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation
Connaitre le cadre réglementaire de la Vente en ’état futur d’achevement (VEFA) ; » Maitriser les
étapes juridiques et administratives de la vente de logements neufs.
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

JOUR 1

1: Se préparer aux entretiens : les éléments théoriques et les techniques a maitriser avant toute
démarche commerciale.

2 : Prendre contact : La prospection téléphonique : les éléments pratiques a maitriser pour mettre en
place un demarchage téléphonique efficace avec le script commercial détaillé.

3 : Consolider : le 2¢ entretien téléphonique : comment transformer le premier contact téléphonique
en un début de relation commerciale avec le script commercial détaillé

4 : L’audit : comment menez ce premier entretien, capital sur le fond comme sur la forme et
comment le rythmer en respectant les premiéres étapes commerciales. « Se connecter * Séduire ©
Comprendre et préparer

5 : La solution proposée : Proposer une solution lisible et facile a mettre en ceuvre en répondant aux
préoccupations identifiées lors du ler entretien « Le dégel de le résumé de I’entretien précédent o
Présentation des avantages spécifiques de I’immobilier : * Les 2 régles non écrites : I’emplacement et
le montage financier * Notre valeur ajoutée : notre capacité d’optimisation

JOUR 2

6 : Présentation d’un exemple de projet type : comment présenter un projet complet et
personnalisé permettant & votre interlocuteur de se projeter dans votre futur sans s’engager pour le
moment.

7 : Signature du contrat de réservation : vous apprendrez comment menez cet entretien de
signature de réservation dans le prolongement du rendez-vous précédent.

8 : Le dossier bancaire et la confortation : comment constituez le dossier bancaire et profiter de
cette occasion pour rassurer votre interlocuteur et consolider votre vente, étant conscient des risques
d’annulation.

9 : Comment signer I’offre de financement et profiter de cette occasion pour stabiliser la vente et
guider votre interlocuteur

10 : Comment accompagner votre client lors de la signature de la procuration ou de ’acte définitif
chez le notaire

L’organisation de la livraison - Les visites préalables de chantier - Les travaux modificatifs -
La pré-réception - Distinction réception/livraison - Les différentes pratiques de livraison :
avantages et inconvénients - L’aprés-vente : pendant I’année de parfait achévement puis au-
dela

QCM et cas pratique
Remise des attestations
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FORMATIONS IMMOBILIERES

ACTIVITE DE GESTION/LOCATION
14ho0] R

—
B - W —N = <8

-17 le gestionnaire locatif....

-18 baux d’habitation et mixtes a usage de résidence principale.
-19 la détermination des revenus fonciers

-20 baux d’habitation : prévention et gestion des impayés et de I'indécence.
-21 les baux commerciaux : initiation

-22 les baux commerciaux : perfectionnement

-23 la rédaction d’un bail commercial

-24 gestion et contentieux du bail commercial

-25 gestion immobiliére et loi ELAN

-26 mise en place d’un service gestion

-27 gestion locative : perfectionnement

-28 la comptabilité en gestion locative

-29 la location saisonniére

-30 la location meublée

-31 le recouvrement des créances et loyers impayés

-32 le recouvrement des charges de copropriété

-33 réussir ses états des lieux d’entrée et de sortie

- savoir proposer de I'immobilier locatif

THEME 17 : GESTION IMMOBILIERE ET ADMINISTRATION DE BIENS
14 heures

Objectifs de la formation
Comprendre la gestion immobiliere
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Jour1:
Matin de 9 heures a 12 heures 30 Apres-midi : 14 heures a 17 heures 30

LA GESTION LOCATIVE

THEME JURIDIQUE: Evolution du droit des obligations, formation du contrat, consentement et
capacité. Cadre légal encadrant I'administrateur de biens. Le mandat de gestion: impact de la loi
ALUR sur la gestion locative. Mise au point sur les baux d'habitation vides et meublés en résidence
principale et secondaire. Locations saisonnieres Baux commerciaux. Principe général, fonds de
commerce, droit au renouvellement. Etablissement de I'état des lieux. Déontologie: moralité,
probabilité, loyauté envers les clients. Sanctions en cas de non-respect.

THEME COMPTABLE: Enregistrement au journal comptable des opérations courantes
de gestion. Gestion des dépdts de garantie. Garantie financiére et pointes bancaires.
Etablissement du compte rendu de gestion. Reddition des comptes.

THEME FISCAL.: Etablissement de la déclaration des revenus fonciers. Imputation du déficit
foncier Lois de défiscalisations liées a I’investisseur. Gestion des honoraires : Principe de la
répartition des honoraires de location et de relocation. Honoraires de gestion courante et prestations
particuliéres.

Jour 2 :

Matin de 9 heures a 12 heures 30 Apres-midi : 14 heures a 17 heures 30
LA GESTION DE LA COPROPRIETE

GENERALITES: Le régime général de la copropriété adapté a la loi A.L.U.R. Réglement de
copropriété et état descriptif de division. Modalités et contenu de la convocation. Etablissement de
I’ordre du jour, régles de majorités. Diffusion du procés-verbal d’assemblée. Déontologie liée a
I’exercice de la profession. Obligation de loyauté, moralité et probité envers les clients. Sanctions en
cas de non-respect.

ASSURANCES: Responsabilité civile de I’agent immobilier, garantie financiere, gestion des
sinistres en copropriété, garanties décennales, dommage ouvrage, assurance des parties communes.

GESTION DES TRAVAUX: Etablissement des devis, mise en place du financement, surveillance
et honoraires liés a la gestion des travaux.

NOTIONS COMPTABLES: Gestion comptable de la copropriété adaptée aux gestionnaires non
comptables. Mutation du lot de copropriété

VOIX DE RECOUVREMENT DES CHARGES: Relances, mise en demeure, déchéance du
terme, Procédures, saisies.

OCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 18 : Baux d’habitation et mixtes a usage de résidence principale
7 heures
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Sur 1 jour
Matin de 9 heures a 12 heures 30 Apres-midi : 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Comprendre les régles de rédaction et de fonctionnement des baux d’habitation et mixtes ;
Appréhender les dernieres évolutions législatives dont [’autorisation de mise en location
Maitriser les conditions de la fin du bail.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Réglementation et réformes

Réglementation des baux d’habitation et mixtes —

Apports des lois ALUR et MACRON

Grands principes de la loi du 6 juillet 1989

Protection des consommateurs

2) Mise en location

Déclaration de mise en location

Autorisation préalable de mise en location

3) Champ d’application loi 6 juillet 1989 —

Location, locaux

Exclusions et extensions Iégales - Extension conventionnelle
4) Le contrat de bail

Forme et contenu - Droits et obligations des parties - Durée, prix, charges, caution - Cession, sous-
location, échange - Colocation

5) Fin du bail

Conge délivré par le bailleur - Préavis du locataire

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 19 : La détermination des revenus fonciers
7 heures

Sur 1 jour

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Objectifs de la formation
Connaitre les regles de détermination et de déclaration des revenus fonciers ; » Maitriser la fiscalité
specifique des biens loués meublés ; » Appréhender les régles déclaratives attachées aux biens

soumis a 'impot sur les sociétés et aux régimes spéciaux.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Principe d’imposition

Imposition en fonction du type de bail - Imposition en fonction de la qualité de 1’associé (SCI) -
Choisir son imposition ?

Déterminer le revenu foncier

Recettes imposables - Charges déductibles

Focus sur les travaux déductibles

Déduction conditionnée des intéréts d’emprunt

Sort particulier des deficits

Les autres régimes d’imposition - Les régimes spéciaux - La location meublée - Revenus soumis a
I’impdt sur les sociétés

Le prélevement a la source et le régime dérogatoire transitoire des revenus fonciers

Déclaration des revenus fonciers

Le micro-foncier

Le régime réel

Les régimes speciaux

QCM et cas pratiqgue
Remise des attestations

THEME 20 : baux d’habitation : prévention et gestion des impayés et de
I’indécence.
7 heures

Sur 1 jour
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Matin : de 9 heures a 12 heures 30 apres-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation
Apprendre a anticiper 'impayé et gérer l'indécence d’un logement ; » Maitriser les procédures
précontentieuses et contentieuses ; » Savoir gérer un dossier contentieux et les relations avec tous les
acteurs d’une procédure judiciaire

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Premiére partie : L anticipation en gérance locative

Chapitre 1 : avant I’entrée du locataire dans les lieux

Typologie des baux d’habitation, rédaction et clauses spéciales - Préparation du dossier locatif et
choix du locataire - Etat des lieux et diagnostics - Garanties : Cautionnement, Visale, Garantie des
Loyers Impayes...

Chapitre 2 : pendant 1’exécution du contrat

Relances - Plans d’apurement et délais de paiement

2) Seconde partie : la phase contentieuse

Chapitre 1 : contentieux de I’'impayé

Les procédures pré contentieuses : saisine de la Commission Départementale de Prévention des
expulsions et I’injonction de payer - La procédure : du commandement de payer a I’expulsion
Chapitre 2 : contentieux de I’indécence

La notion de logement décent - Mise en demeure et saisine du tribunal compétent - Phase
procédurale - Les pieges a éviter - Contenticux de 1’indécence et du squat

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 21 : LES BAUX COMMERCIAUX : INITIATION
7 heures

Obijectifs de la formation
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Acquerir et maitriser les connaissances en matiere de baux commerciaux appliquees a la
transaction et a la gestion.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Historique
Articles L. 145-1 a L. 145-60 et R. 145-1 a R. 145-33 du Code de commerce - Loi n° 2014 - 626 du

18 juin 2014 dite « Loi Pinel »

Statut des baux Champ d’application de la réglementation
Application - Exclusions - Le répertoire des métiers - Cas particuliers
La négociation du bail commercial

La consistance des biens loués - Le montant du loyer initial - La clause « tous commerces » Les
clauses interdites et celles autorisées

La mise en place et la rédaction du bail commercial

Forme du contrat : 1’écrit et titre d’exploitation

La durée du bail

La déspécialisation

La sous location

Le droit au renouvellement

Le loyer

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 22 : LES BAUX COMMERCIAUX : PERFECTIONNEMENT
7 heures

Obijectifs de la formation
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Approfondir et actualiser les connaissances de la réglementation des baux commerciaux par
[’étude de la jurisprudence
Préparer un dossier de déplafonnement.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

PROGRAMME DE LA FORMATION

La résiliation par le preneur

Droit de résiliation - Auteur du congeé - Destinataire du congé - Forme, délai au congé et nullité du
congé

La résiliation par le bailleur

Résiliation de plein droit - Infraction ou manquement du locataire - Intervention judiciaire -
Suspension des effets de la clause

Le congé
Délai du préavis - Forme et contenu du congé - Auteur du congeé - Destinataire du congé

Le contentieux du bail commercial

Analyse de la jurisprudence - Cas pratiques

Le droit de reprise du bailleur

Notion de refus de renouvellement avec indemnités d’éviction

Notion de refus de renouvellement sans indemnités d’éviction

Le nouveau droit de préemption au profit du preneur a bail commercial (loi Pinel)

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 23 : La rédaction d’un bail commercial
7 heures

Obijectifs de la formation
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Structurer ses connaissances juridiques par une maitrise compléte des reglementations applicables
a la gestion d’un parc immobilier d’entreprise ; » Eviter les sources de contentieux et se repérer
dans la structure générale du bail ; » Préserver les intéréts juridiques et économiques de sa société
ou de son mandant ;

Dépasser les modeles types pour identifier les vrais enjeux de la rédaction pour son client.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Le cadre légal et les régles spécifiques

Conditions d’existence du bail commercial - Focus sur I’immatriculation - Place de la liberté
contractuelle

2) Les baux voisins

Le bail dérogatoire - La convention d’occupation précaire

3) Destination des lieux

Destination des lieux loués - Adjonction d’activités - Transformation de 1’activité

4) Durée du bail

Durée minimale - Résiliation triennale

5) Actualité sur 1’obligation de délivrance et les travaux

Rappel sur les obligations du bailleur - Portée de 1’obligation de délivrance

6) Cession du droit au bail

Les nouvelles regles applicables

7) Actualités sur les clauses financiéres

Clause d’indexation - Loyer minimum garanti - Charges locatives

8) Actualités sur le congé

Textes de référence sur le congé - La saga du congé dans le bail commercial - Loi Pinel - Loi
Macron - Décret du 11 mars 2016

9) Refus de renouvellement

Refus sans indemnité d’éviction - Conditions des droits de reprise - Refus avec indemnité d’éviction
10) Résumé sur les apports de la réforme du droit des obligations et la revue de jurisprudence

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 24 : Gestion et contentieux du bail commercial
7 heures

Obijectifs de la formation
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Anticiper ses pathologies du bail commercial
Appréhender la gestion du contentieux des baux commerciaux.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1 Anticiper le contentieux

Précautions lors de I’entrée du locataire - Les suretés pour garantir le paiement du loyer - L’état des
licux d’entrée - Répartition des travaux et des charges - La prévention dés le choix du locataire, voix
d’exécution et procédures gracieuses (injonction de payer, référé provision ...)

2 Le contentieux de I’exécution

A) L’impayé du loyer - Méthodes de recouvrement des impayes, procédures précontentieuses et
préparation du dossier contentieux - Du commandement de payer a I’expulsion : mise en demeure,
voix d’exécution, saisine du tribunal compétent, le jugement et les voies de recours, et traitement de
I’expulsion - L’impact des procédures collectives

B) la variation du loyer u 3) Le contentieux de la fin du bail ou de son renouvellement : - Les congés
- Le droit au renouvellement du bail u Conclusion : exercices pratiques

OCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 25 : Gestion immobiliére et loi ELAN

7 heures

Obijectifs de la formation
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Maitriser les enjeux de la loi ELAN en matiere de gestion immobiliére d’habitation ; » Savoir
déterminer les regles juridiques applicables a ces nouveaux régimes et « outils ».

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction : présentation de la journée et de I’environnement de la loi ELAN n° 2018-1021 du 23
novembre 2018

1)Quant a la formation du bail d’habitation

Le bail numérigue - L’encadrement des loyers - Le cautionnement par une personne physique

2) Le bail mobilité

Champ d’application - Son intérét

3) Quant a ’occupation du bien

L’expulsion des squatters - Les locations touristiques

Conclusion : perspectives d’avenir du texte et éléments de droit de I’urbanisme

OCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 26 : Mise en place d’un service de gestion
7 heures

Obijectifs de la formation
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Obligations légales et mode opérationnel de mise en place d’'une activité de gestion
immobiliere.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprées-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Le juridique

L’acces a la profession - La carte professionnelle - La garantie financiére - Les assurances
obligatoires (RCP...) - Les obligations (registres, affichage...) - Les honoraires et la loi ALUR
2) Lactivité

La location et la gestion - La location saisonniére

3) Les outils de travail -

L'informatique et les logiciels (voir listing non exhaustif) - Les différents types de pré-imprimés - Les
registres légaux - Les moyens humains - Les assurances loyers impayés

4) Les différents types de baux —

Les baux d’habitation locatif nu et meublé

- Les autres baux : bail commercial, bail professionnel, bail mixte... - Leur particularité, leur durée,

les obligations de rédaction
5) La comptabilité en gestion locative

Les obligations comptables - Les déclarations fiscales - Comment informer le propriétaire bailleur
6) Le développement de I'activité —

Création et développement - Et/ou rachat de portefeuille - RéEmunération : augmentation du chiffre
d’affaires de I'agence
7) Avantages de cette activité

Valorisation de I'entreprise —

Synergie entre la gestion et la transaction —

Fidélisation de la clientele —

Diversification des risques en anticipant les fluctuations du marché de la transaction

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 27 : Gestion locative : perfectionnement

7 heures
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Objectifs de la formation
Connaitre I'ensemble des obligations professionnelles régissant I'activité de gestion locative.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Environnement légal

Carte et attestations - Garantie et assurance - Formation continue - Formalisme spécifique
Organisation de I'activité

Les dossiers propriétaire/locataire
Liste restrictive des pieces

Bail meublé et location nue
Organiser la gestion quotidienne
Dispositif de controle interne
Gestion des fonds mandants

La normalisation logicielle - Le quittancement - Les charges et dépenses
Les dépots de garantie - La reddition - Gestion de la trésorerie
Assurer la représentation des fonds mandants

Notion de représentation des fonds - Comptes mandants débiteurs - Comptes d'attente -
Rapprochement de banque - Honoraires - Pointe des fonds détenus

Déontologie
Un code pourquoi ? - Exposé des régles déontologiques - Autres obligations légales

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 28 : La comptabilité en gestion locative
7 heures
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Obijectifs de la formation
Comprendre les bases spécifiques de la comptabilité en gestion locative

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
Le cadre réglementaire
Le mandat de gestion
Les obligations comptables
Les opérations courantes —
Le plan comptable et ses particularités
Le quittancement avec sa périodicité et les avis d’échéance
Les encaissements et les décaissements
Les ventilations des dépenses
La gestion comptable des charges et travaux locatifs
Le traitement des impayés
La préparation de la déclaration fiscale
La notion de revenu foncier
Les charges déductibles
Le tableau des charges non-déductibles
La TVA
Le droit au bail
L’établissement du compte-rendu de gérance
La périodicité
La présentation et contenu
Le réglement du propriétaire
Les déclarations administratives

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 29 : La location saisonniére
7 heures
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Obijectifs de la formation
Maitriser les spécificités de la location saisonniere ; » Savoir administrer une location de ce type
Connaitre la fiscalité applicable afin de conseiller vos mandants.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Définition générale

Locations concernées

Durée et période

Logements étudiants et travailleurs saisonniers
Apport de la loi ALUR

Apport de la loi ELAN

Obligations déclaratives

Le meublé de tourisme classé

Définition

Procédure de classement
Intéréts du classement

La gestion locative saisonniére

Informations préalables

La réservation : acompte ou arrhes
Le contrat de location saisonniere
Les clauses abusives du contrat
Caractéristiques du contrat

Inventaire

Etat des lieux

Cautions - Diagnostics

Fixation des honoraires

Obligation des parties

Fiscalité de la location saisonniére

Principe d’imposition
Régime réel ou micro
La fiscalité du meublé de tourisme classé
TVA et taxes - Focus sur la taxe de séjour

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 30 : La location meublée
7 heures

Obijectifs de la formation
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Maitriser les spécificités de la location meublée ; » Savoir administrer une location de ce type ; »
Connaitre la fiscalité applicable afin de conseiller vos mandants.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

La définition du meublé
Apports des lois ALUR et ELAN
Distinction avec la location saisonniére

Conditions préalables pour la mise en location
Nouvelle définition de la location meublée

Le contrat de bail meublé en résidence principale
Contrat type

Durée

Dépot de garantie

Fixation et révision du loyer et des charges
Caractéristiques communes avec la location nue
La fin du bail

Congé délivré par le locataire

Congé délivré par le bailleur
Le bail mobilité (loi ELAN)
La fiscalité de la location meublée

Principes d’imposition
Régime réel ou micro
TVA et taxes

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 31 : Le recouvrement des créances et loyers impayés
7 heures

Obijectifs de la formation
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Conseiller les clients sur les garanties de loyers impayés ; » Procéder aux recouvrements des loyers
a l’amiable
Mettre en place une procédure contentieuse de recouvrement des impayes de loyer

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprées-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Se couvrir contre les risques d’impayés de loyer

Le dépot de garantie

La garantie de loyers impayés
Le VISALE

2) La solution amiable

Le recours a la caution

La mise en place d’un échéancier de paiement
Le recours a la CAF

3) La procédure judiciaire

L'injonction de payer : avantages et limites
Le cadre préventif de la saisie conservatoire
Le commandement de payer

Les aides du fonds de solidarité logement
L’assignation en résiliation du bail

La décision de justice

Délai de paiement, résiliation de bail

Le commandement de quitter les lieux

Les délais d’exécution

La libération des lieux

4) Le surendettement du locataire

La recevabilité du dossier
Les différents cas

Les effets sur la dette

5) Les voies d’exécution

La saisie conservatoire

La saisie attribution du compte bancaire
La saisie attribution des rémunérations
La saisie attribution du véhicule

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 32 : Le recouvrement des charges de copropriéte
7 heures

Obijectifs de la formation

a4




L optimisation juridique d’'une gestion saine de la copropriété ; » La maitrise des outils de
recouvrement des charges de copropriéte.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction : la problématique des charges de copropriété

La définition des charges
Les copropriétés en difficultés
1) Le financement de la copropriété

Les différentes ressources financieres internes ou externes du syndicat des copropriétaires
L’établissement des charges
2) La(es) créance(s) du syndicat des copropriétaires

Les garanties légales
Les contestations possibles
3) Les procédures de recouvrement des charges

La phase amiable

La phase précontentieuse
La phase contentieuse

La copropriété en difficulté

QCM et cas pratiqgue
Remise des attestations

THEME 33 : réussir ses états des lieux d’entrée et de sortie
14 heures

Obijectifs de la formation
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Connaitre les regles et savoir rédiger un état des lieux ; » Savoir optimiser le temps passé ; » Savoir
faire preuve de précision pour éviter les interprétations ; » Savoir faire la différence entre les
aménagements et la transformation du logement par le locataire ; » Connaitre le calcul de vétusté et
les régles de restitution du dépét de garantie ; » Etre capable d’adopter la bonne attitude en cas de
désaccord avec le locataire pour éviter le conflit ; » Connaitre les dispositifs existants pour gérer les
conflits.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Les régles de I’état des lieux

A quoi sert I'état des lieux a I'entrée et a la sortie ?
Les critéres de décence du logement

Les critéres de sécurité et de santé

Les critéres de surface

Les critéres de confort

Les spécificités du logement meublé

Les critéres d’usage paisible

Les critéres de consommation énergétique
Quand faire I'état des lieux ?

Comment le faire ?

Les regles de forme

Les mentions obligatoires

Les réserves et compléments

Les colits et honoraires

Les conséquences d’absence d’état des lieux
Le cas de la colocation

2) 'optimisation du temps

Le bon ordre des choses
L’anticipation

La préparation

Le pré-état des lieux

Le guide des réparations locatives
La bonne attitude

L'optimisation du parcours

L’état des lieux électronique

3) La précision contre la mauvaise foi
La méthode QSM

Le vocabulaire objectif

Les légendes

Les photos

4) La vétusté & les travaux
Aménagements & transformations

Le calcul de vétusté
5) La restitution du dépot de garantie
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Les délais

Les retenues

Le rappel de charges de copropriété
L'insuffisance du dép6t de garantie

6) Gérer le désaccord avec le locataire

Les profils et types de conflits

Les attitudes a adopter selon les profils

La solution amiable

L’huissier de justice

La médiation

La commission départementale de conciliation

QCM et cas pratiqgue
Remise des attestations

THEME 34 : savoir proposer de ’'immobilier locatif
14 heures

Objectifs de la formation
Savoir préciser ou sont vos prospects
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Savoir susciter [’envie d’'un audit patrimonial ; Savoir identifier un client « Pinel », « Denormandie
» et « LMNP »

Connaitre les caracteristiques de |’assurance vie

Savoir présenter les phases de la VEFA.

Sur 2 jours
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Qui sont vos prospects, et quels éléments de langage ?

Prospects opportunistes ou pressés
Prospects fiscal - Prospects cash - Prospects propriétaires bailleurs
2) Fiscalité des particuliers

Revenus du travail - Revenus locatifs - Calcul simplifié de I'impot sur le revenu - Anticiper les
évolutions
3) Loi Pinel et Denormandie

Caractéristiques et déontologie - Cibles - Exemples concrets
4) l'investissement en meublé

Caractéristiques et déontologie
Cibles - Exemples concrets
5) Ou part le cash de vos ventes ?

Caractéristiques de I'assurance vie

Est-ce encore un placement alternatif
Quelle approche pédagogique

6) VEFA - Caractéristiques

Chronologie - Déontologie et information

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

)
IP FORMA

FORMATIONS IMMOBILIERES
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SYNDIC

-35 qu’est-ce qu’une copropriété

-36 les composantes de I'immeuble en copropriété
-37 les charges de copropriété

-38 le recouvrement des charges de copropriété
-39 le reglement de copropriété

-40 la désignation du syndic

-41 négocier et rédiger le contrat de syndic

-42 les missions du syndic

-43 le conseil syndical

-44la copropriété et la loi ELAN

-45 I'organisation de la copropriété

-46 la comptabilité des copropriétés

-47 maitriser I'arrété des comptes de la copropriété

THEME 35 : qu’est-ce qu’une copropriété
7 heures

Objectifs de la formation
Identifier une copropriété

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Le statut de la copropriété —

La mécanique du statut - L’article 6 du code civil et I'article 43 de la loi du 10 juillet 1965
2) champ d’application du statut de la copropriété

Les 3 criteres légaux

Un immeuble bati - Divisé en lots

Dont la propriété est répartie entre au moins 2 personnes
3) La naissance d’une copropriété

La vente d’'immeubles a construire (VEFA ou vente a terme)
L’édification d’'un immeuble

La mise en copropriété d’'un immeuble bati

L’application conventionnelle du statut

4) L’assiette de la copropriété

Le droit de superficie

Le volume

Copropriété verticale et copropriété horizontale

5) Copropriété et organisations juridiques voisines

L'indivision
Le lotissement
L’organisation en volumes - L’ASL - La SCI d’attribution - Les unions de syndicats

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 36 : les composantes de I’immeuble en copropriété
7 heures

Obijectifs de la formation
Savoir identifier et distinguer les différentes parties de la copropriété
Connaitre les droits et obligations des copropriétaires sur chacune des parties de |'immeuble

Appréhender le traitement des mutations sur les différentes parties de |’'immeuble.
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Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Criteres de distinction

Critéres légaux - Spécifications du réglement de copropriété et de I’Etat descriptif de division -
Pouvoirs du juge

Parties communes

Définition légale

Influence du reglement

Composition - Equipements communs - Partie commune générale et spéciale
Partie commune a jouissance privative

Droits accessoires

Droits des copropriétaires

Parties privatives

Définition légale

Influence du réglement

Composition Droits des copropriétaires
Parties non définies

Ex : combles
Traitement des mutations
Influence sur le reglement et I'état descriptif

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 37 : les charges de copropriété
7 heures

Obijectifs de la formation

Déterminer les différentes charges
Appliquer les critéres selon la nature des charges

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Définition et nature des charges
L'article L 10

L'article D 45-1

L'article L 10-1

2) Les différentes charges de copropriété

Charges générales
Charges spéciales
3) Les critéres de I'article 5

La consistance

La situation

La superficie

4) Applications particuliéres

La répartition des frais de chauffage

La répartition des charges d’eau

5) La modification et la révision de la répartition des charges
L'article L43

L'article L 11

L'article L 12

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 38 : le recouvrement des charges de copropriété
7 heures

Objectifs de la formation
Optimiser le recouvrement des charges de copropriété.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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1) Le paiement des charges
La contribution obligatoire du copropriétaire

La créance du syndicat des copropriétaires

Situations particuliéres (faillite du copropriétaire, décés, indivision, propriété démembrée, etc...)
Les clauses du RCP - Le role et les pouvoirs du syndic

La date d’exigibilité des charges (la provision, la charge définitive)

2) Les priviléeges spéciaux du SDC

3) La phase amiable

L’appel des fonds - La relance
4) La phase précontentieuse

La mise en demeure

Les mesures conservatoires

Shretés (I’'hypotheque légale)

Le droit d’opposition a la vente du lot
5) La phase contentieuse

L’administration de la preuve de la créance du SDC
Les procédures judiciaires
Les voies d’exécution

OCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 39 : le reglement de copropriété

7 heures

Obijectifs de la formation
Maitriser le réglement de copropriéte.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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1) Qu’est-ce que le RCP
Caracteres et nature du RCP

Obligatoire - Conventionnel - Opposabilité
L’Etat descriptif de division

2) L’établissement du RCP

Avant la naissance de la copropriété

Apres la naissance de la copropriété ¢ L'AG e Le juge
3) A quoi sert le RCP ?
Son objet - Clauses obligatoires. Applications - Clauses particuliéres. Application

La destination de I'immeuble
Exemple la location saisonniere de courte durée
4) Restrictions aux droits des copropriétaires

Principe

Quelques applications

L’affectation des lots

Les troubles de voisinage

La liberté religieuse

Location, vente de lots

5) Modification et mise a jour du RCP —
La modification du RCP

La mise a jour du RCP

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 40 : la désignation du syndic
7 heures

Objectifs de la formation

Connaitre les modes de désignation du syndic, professionnel ou non
Appréhender les obligations légales attachées a la fonction de syndic
Maitriser les regles de renouvellement et de fin du contrat.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Nomination du syndic

Syndic professionnel

Syndic bénévole et coopératif
Modes de désignation

Démission

Révocation

Cas du syndicat dépourvu de syndic
Contrat de mandat

La durée du mandat

La mise en concurrence

Le renouvellement

La carence

L’'empéchement

Pré-requis du syndic professionnel

La carte professionnelle

Les attestations collaborateurs

La garantie financiere - La RCP

La formation continue

Les registres et les contrats

Fin du mandat -

La perception des honoraires

Le changement de syndic

L’obligation de transmission au successeur

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 41 : négocier et rédiger le contrat de syndic
7 heures

Obijectifs de la formation

S’approprier le contrat type mis en place par la loi ALUR
Appreéhender les rubriques sensibles
Distinguer les prestations, incluses dans le forfait, de celles facturables en sus.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Le contrat normé

- Note liminaire

- Dérogation ?

- Contenu

La rémunération du syndic

- Principe de fixation des honoraires

- Les prestations incluses dans le forfait

- Les prestations a exclure du forfait

- Les prestations particuliéres facturables

- Les travaux

- La gestion du contentieux

Les frais et honoraires imputables aux seuls copropriétaires

- Frais de recouvrement

- Frais de mutation

- Frais de copies de documents

Cas des avances consenties par le syndic au syndicat

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 42 : les missions du syndic (incluant deux heures de
déontologie)
14 heures (2jours)

Objectifs de la formation
Que doit faire ou ne pas faire le syndic

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

56




1) Les pouvoirs légaux et les pouvoirs particuliers du syndic

2) L’exécution des décisions de I’assemblée générale

- Pouvoir exclusif. La préparation et I’exécution des décisions de I'AG
- L’exécution des travaux

- Responsabilité

3) Le respect du réglement de copropriété

- Applications
- Responsabilité
4) ’administration de 'immeuble

- La gestion courante

- La passation des marchés La limite des conflits d’intérét
- Le recouvrement des créances et des charges

5) La conservation, la garde et I’entretien de I'immeuble

- Les assurances

- La conservation et I’entretien de 'immeuble

- Le carnet d’entretien, la fiche synthétique

- Le pouvoir d’initiative du syndic en cas d’urgence
6) Les missions comptables et financiéres

- Obligations comptables

- Le budget prévisionnel

- Les comptes bancaires séparés

7) La représentation du syndicat des copropriétaires

8) Les autres missions

- l’archivage

- Uinformation des occupants

- L’accés aux documents de gestion
9) Déontologie

- Un code pourquoi ?
- Exposé des regles déontologiques
- Autres obligations légales

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 43 : le conseil syndical
7 heures

Objectifs de la formation
Apprécier I'importance du Conseil Syndical en copropriété

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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1) Caractére obligatoire et fondamental du Conseil Syndical
2) Roles du Conseil Syndical
- Missions d’assistance

- Missions de controle

- Les mises en concurrence

- Délégations

- Les fonctions particuliéres du président du Conseil Syndical
3) La désignation du Conseil Syndical

- Désignation par I'assemblée générale
- Désignation par le juge
4) Démission et révocation du Conseil Syndical

5) Composition du Conseil Syndical

6) L’organisation du Conseil Syndical

7) La responsabilité du Conseil Syndical

QCM et cas pratiqgue
Remise des attestations

THEME 44 : Copropriété et loi ELAN
La loi ELAN et les changements dans I'immobilier
7 points clé de la derniere loi logement

7 heures

Objectifs de la formation
Connaitre les changements apportés par la loi ELAN

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Le bail mobilité

L’encadrement des loyers

La reconnaissance du titre d'agent immobilier
Le bail numérique

La lutte contre les squatteurs

La future réforme de la copropriéte

Le renforcement du r6le du CNTGI, organe de concertation des consommateurs
et professionnels de I'immobilier

QCM et cas pratiqgue

Remise des attestations

THEME 45 : Porganisation de la copropriété
7 heures

Objectifs de la formation

Identifier les regles fonctionnement de la copropriété au travers des roles dévolus a chacune de ses
instances :

* le syndic ; * le conseil syndical ; * I’assemblée générale

Comprendre les interactions entre celles-ci.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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L’application du statut

- Une définition récente

- Des dispositions d’ordre public

- Un fonctionnement démocratique
Le syndic

- Un role de mandataire

- Des attributions légales

- Une extension conventionnelle

- Une dérogation possible ?

- Interactions avec les autres instances
Le conseil syndical

- Désignation

- Durée

- Fonction de représentation

- Lien avec le syndic

L’assemblée des copropriétaires

- Origine du statut de copropriétaire
- Pouvoir souverain

- Régles de vote

- Contestation des décisions

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 46 : la comptabilité des copropriétés
14 heures (2 jours)

Obijectifs de la formation

Maitriser les opérations et regles comptables en matiere de syndic

Acquérir les fondamentaux de la gestion comptable d’une copropriété, élaborer un budget,
comprendre les différents documents

Connaitre les obligations legales comptables et les nouvelles obligations résultant de la loi ALUR et

ELAN.
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Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Introduction

Rappel des grands principes de la comptabilité des syndicats de copropriété (décret du 14 mars
2005)

1) Nomenclature comptable

2) Méthode de saisie d’écritures comptables (partie double, libellé, n° piéece, date, débit-crédit...)
3) Comptabilité d’engagement

4) Le réglement de copropriété, ’EDD, répartition des charges, clefs de répartition

2) Le budget :

Comprendre, préparer et comptabiliser

1) Objectifs

2) Le budget sur opérations courantes (budget prévisionnel)

3) Le budget sur travaux et opérations exceptionnelles

4) Préparation du budget et des provisions : contenu, libellé...

5) Comptabiliser

3) Enregistrer les opérations

1) Comprendre et comptabiliser les écritures courantes ¢ Les charges courantes : notion de
déductibilité des charges, gestion de la TVA, charges récupérables ¢ Evoquer la notion de bailleur o
Paiement des charges courantes e Facturer un propriétaire  Facturation du syndic e Les produits
courants : locations diverses, subventions, intéréts des placements 2) Comprendre et comptabiliser
les opérations particulieres ® Avance de trésorerie ® Fonds travaux e Autres avances ¢ L’'emprunt
4) La vente de lot

1) Uimpact de la vente de lot sur : ® Les provisions e Les avances
2) Comprendre et savoir rédiger un état daté
5) Régulariser, analyser et cloturer les comptes

1) Le rapprochement bancaire, la balance, le grand livre, le relevé des charges annuelles 2) Les
écritures de fin d’exercice (factures non parvenues, produits et charges constatés d’avance,
créances douteuses, fournisseurs débiteur...)

3) Cléturer un exercice : opérations courantes et travaux

4) Etat avant répartition et aprés répartition

5) Travaux réalisés sur plusieurs exercices

6) Maitriser les 5 annexes : savoir les lire et les expliquer

1) Annexe 1 : Etat financier

2) Annexe 2 : Compte de gestion général de I'exercice clos et budget prévisionnel de I'exercice

3) Annexe 3 : Compte de gestion pour opérations courantes de I'exercice clos réalisé et budget
prévisionnel de I'exercice

4) Annexe 4 : Compte de gestion pour travaux de |'article 14.2 et opérations exceptionnelles hors
budget prévisionnel de I'exercice clos réalisé

5) Annexe 5 : Etat des travaux de I’article 14.2 et opérations exceptionnelles votées non encore
cloturées a la fin de I'exercice

7) Les obligations résultant des lois ALUR et ELAN

e La fiche synthétique
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® Le compte bancaire séparé

e Le fond de travaux

e Extranet et documents obligatoires

e Consultation des piéces par le conseil syndical
® Procédure relative aux impayés en copropriété

QCM et cas pratiqgue
Remise des attestations

THEME 47 : maitriser ’arrété des comptes de la copropriéte
14 heures (2jours)

Objectifs de la formation

Maitriser I'environnement légal d'établissement et de présentation des comptes du syndicat de
copropriété

Acquerir les outils et techniques nécessaires a la correcte comptabilisation et présentation des
opérations en assemblée générale.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Les textes de référence

- La loi SRU

- Le décret du 27 mai 2004

- Le décret du 14 mars 2005

- L'arrété du 14 mars 2005

Le traitement des opérations courantes

- Provisions et avances, fonds de travaux

- Dépenses courantes : ® Fournitures et services ® Impots et taxes ® Frais de personnel
- Autres charges

- Autres produits

Le traitement des opérations particuliéres

- Emprunts

- Créances douteuses

- Subventions

Les opérations de fin d'exercice

- Les factures non parvenues

- Les charges et produits d'avance

- Les comptes d'attente

- L'auto révision

La restitution en assemblée générale

- Etat financier aprés répartition

- Compte de gestion général et budget prévisionnel présenté par nature

- Compte de gestion pour opérations courantes et budget prévisionnel présenté par rubrique ou clé
de répartition

- Compte de gestion pour travaux et opérations exceptionnelles

- Etat des travaux et opérations exceptionnelles votés non cléturés

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

)
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-48 techniques de négociation

-49 travailler avec I’acheteur

-50 marketing

-51 réussir la rentrée de mandats en exclusivité

-52 |e suivi et la relance des mandats et des acquéreurs

-53 prospection et prise de mandats

-54 gérer la relation client avec les locataires, propriétaires ou copropriétaires
-55 conquérir et fidéliser les acquéreurs

THEME 48 : Techniques de négociation
14 heures (2jours)

Objectifs de la formation

Se préparer a négocier

Connaitre I'importance du premier contact
Mettre en scéne ses entretiens

Faire la différence entre motivation et position
Savoir vendre ses services

Déterminer quand conclure.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

64



| PROGRAMME DE LA FORMATION |

A) Négociation immobiliere

- Ce qui se négocie

— ce qui ne se négocie pas

- Préparation

—techniques : on peut agir sur quoi ?

- Préparation : il faut se sentir a I'aise pour arriver a une négociation favorable
- Le rendez- vous : I'attitude favorable

- Se focaliser sur la motivation et non sur la position

- Conclure la négociation et amélioration de vos techniques de conclusion

B) ElIéments de la négociation

- Quel est I'objectif et I'opportunité d’une négociation ?

- Quelles sont les 3 variables d’'une négociation ?

- Quels sont les 4 principes du modéle de négociation ?

- Les 12 tactiques de négociation

- Informations sur le Marché

- Valorisation de sa présentation et création des outils nécessaires
C) Objectifs

- Le premier contact avec le prospect - Le premier entretien avec le prospect
- Convertir les visites virtuelles en relations personnelles

- Utilisation des réseaux sociaux

- Le CRM (management de la relation client)

- La découverte : ce que I'on doit savoir

- La gestion des contacts et qualification

- Identifier la motivation

- Vendre des avantages et des services

D) Conclusion : questions / réponses / QCM

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 49 : Travailler avec I’acheteur
7 heures

Obijectifs de la formation

Faire face aux objections
Présenter des biens aux acheteurs
Organiser son marketing

Amener I'offre d'achat.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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A) Faire face aux objections et réaliser la vente Les objections les plus fréguentes

- Prix

- Honoraires

- Exclusivité

B) Comment faire visiter les biens

- Une stratégie en 5 étapes

- Coacher I'acheteur

- La découverte : vous voulez quoi et dans quel ordre ?
- Simulacres

- Echanges d’expériences

C) Marketing et prise de mandat

- Les 4 « P » du marketing

- La mise sur le marché

- La mise en valeur du bien

- Marketing ciblé inter agences

- Marketing ciblé grand public - Les outils marketing
D) Présentation du contrat de vente

- L'offre d’achat

- La préparation est la clé du succes

- La présentation de I'offre d’achat
- Le traitement des objections pendant la présentation de I'offre

E) Conclusion
Questions / réponses / QCM

QCM et cas pratique
Remise des attestations

THEME 50 : marketing
7 heures

Obijectifs de la formation

Mettre en place un programme d'actions
Mesurer les résultats des actions
Mettre en valeur le bien.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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A) Planning marketing

- Origine de la vente

- Ou est le business ?

- Ou n’est pas le business ?

- Ratios de conversion : contact / prospect / client
- Les 5 principes du marketing

- Principes élémentaires d’'un bon marketing

B) Les 7 niveaux de communication

- Clés du succes du marketing

- Devenez I'agent préféré

- Analyse de la situation

- Ratios de conversion en vente

- Calculez et analysez vos chiffres

- Mon plan marketing et le choix de ma stratégie
- Analyse budgétaire des colts marketings

- Planification : calendriers et budgets

- La chaine marketing

C) Conclusion : questions / réponses / QCM

« QCM et cas pratique
o Remise des attestations

THEME 51 : réussir la rentrée de mandats en exclusivité
14 heures

Objectifs de la formation

Etablir une relation de confiance avec ses clients ?

Se conformer aux exigences et contraintes des lois ALUR et HAMON

Maitriser toutes les étapes du rendez-vous vendeur

Présenter son agence et ses services a [’aide d’un « book »

Découvrir les techniques de « pros » permettant de rentrer un mandat au bon prix et en exclusivité
Apprendre a qualifier son stock de mandats pour un suivi plus efficace.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprées-midi : de 14 heures a 17 heures 30
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Introduction

- Les 3 « R » de la réussite du négociateur aupres des vendeurs

- Eléments de diagnostic, ratios observés, indicateurs de performance

- Les avantages de I'exclusivité : client/négociateur

1) Etablir le contact avec le vendeur

- Quelques principes de base

- La prise de rendez-vous et la préparation du R.V.

2) La prise de mandat

- Les objectifs de vente en rentrée de mandat

- Les étapes : ¢ Instaurer le climat de confiance e La découverte du bien e La découverte du
vendeur et les régles de confidentialité inhérentes a la profession e L’évaluation du bien, savoir
vendre le juste prix

- Savoir présenter ses services : ¢ Justifier ses honoraires, argumenter ¢ Traiter les objections e La
conclusion : la signature du mandat, la confortation

3) La vente du prix

- L'argumentation du juste prix, L'Etude Comparative du Marché

4) Nouvelles réglementation des mandats

- La précision des actions a réaliser et les modalités de reddition de compte au vendeur

- Les obligations de transparence

5) Les principales objections rencontrées

- Les techniques de traitement, les solutions et les arguments a exploiter dans les lois Alur et
Hamon

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations

THEME 52 : le suivi et la relance des mandats et des acquereurs
7 heures

Objectifs de la formation

Etablir une relation de confiance durable avec ses clients

Apprendre a mettre en place un suivi efficace des mandats et transformer un mandat simple en
exclusivité

Suivre, relancer et qualifier les acquéreurs en fonction de leur degré de maturité a [’achat
S’entrainer a utiliser des outils et une argumentation de suivi et de relance

Pouvoir déclencher des ventes rapidement grace a un rapprochement idoine.
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Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction

- Les 3 « R » de la réussite du négociateur aupres de la clientéle des vendeurs

- Eléments de diagnostic, ratios observés, indicateurs de performance

1) Optimiser la gestion du stock de mandats

- Pourquoi et comment classifier le stock ?

- Comment animer et relancer son stock de mandats

- Les étapes obligatoires du suivi : par téléphone, par courrier, en rendez-vous

- Quels sont les différents prétextes pour suivre le stock ?

2) Le suivi et I’analyse des mandats

- Quels sont les objectifs du suivi selon le type de mandat ?

- Le respect des exigences de la loi ALUR en matiere d’information et de suivi des clients - La
renégociation du prix de vente

- La transformation du mandat simple en exclusivité

- Quelles sont les précautions a prendre pour un bon suivi ?

- Comment traiter les difficultés et freins rencontrés ?

3) Le suivi du client acquéreur

- Pourquoi classer et comment qualifier ses prospects acquéreurs ?

- Larelance des acquéreurs : par téléphone, par courrier, en rendez-vous

- Quels sont les différents prétextes pour relancer les acquéreurs ?

- Le suivi aprés chaque visite

- Le suivi aprés-vente

- La précision des actions a réaliser et les modalités de reddition de compte au vendeur
4) Conclusion

- Ebauche d’un plan d’actions de suivi et de relance des différents stocks

- Proposition d’utilisation d’outils de suivi et d’analyse des stocks (tableaux de bord, de suivi et
d’analyse)

- Synthése et évaluation du stage

« QCM et cas pratique
o Remise des attestations

THEME 53 : prospection et prise de mandats
7 heures

Objectifs de la formation
Organiser sa prospection et savoir se mettre en situation de réussite
Pouvoir auto-diagnostiquer une « panne commerciale ».

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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L’analyse de ses chiffres clés

- Taux de transformation - Honoraires moyens

- Colit « contact »

- Colit « transaction »

Connaitre son marché

Savoir identifier son secteur de prospection

Mise en place d’une stratégie de recherche de biens a vendre

- Périmeétre d’activité

- Actions de prospection

- Inventaire des méthodes

Négocier son mandat (estimation et Prix Vérité Marché)

L'importance de la « découverte » de I’'acquéreur et du vendeur

Réle du fichier AMEPI (Fichier partagé de mandats exclusifs) qui peut vous aider dans la
conquéte de parts de marché sur le « Particulier a Particulier »

Les agendas et les outils d’organisation (enregistrement des contacts...)
Mise en place d’une organisation de suivi et de contréle (outils d’analyse)
Conclusion : synthése de la journée et questions / réponses

« OCM et cas pratique
o Remise des attestations

THEME 54 : gérer la relation client avec les locataires,
propriétaires ou copropriétaires
7 heures

Objectifs de la formation

Connaitre les motifs, les degrés et les différentes formes d’expression de l’insatisfaction chez les
locataires, les propriétaires et les copropriétaires

Etre en mesure d anticiper et d’éviter |'escalade conflictuelle

Identifier sa position naturelle face a une relation tendue ou conflictuelle avec un client
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Savoir adapter son comportement et sa communication pour « calmer le jeu » que ce soit au
téléphone, en face a face ou en assemblée générale
Etre capable de sortir d’une situation de conflit et de renouer une relation de confiance avec ses

clients.

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction

L’expérience de 'insatisfaction et du conflit dans les métiers de I'immobilier et leurs causes
éventuelles.

Les avantages et les inconvénients ressentis dans les situations de conflit.
1) L’évaluation

- Du probléme au conflit : les différentes étapes observées

- La bonne posture a chacune des étapes

- Les mécanismes de I'escalade conflictuelle

2) La réactivité

- La nécessité d’étre réactif

- Délégation du traitement du probleme et réactivité

- Le piege de la réactivité

3) Lécoute

- L’écoute sincére et authentique

- La détection des causes de l'insatisfaction ou du conflit

4) ’acceptation

- L'acceptation de I'insatisfaction, de la tension, du conflit et ses difficultés
- La prise en compte des émotions (les siennes et celles du client)

- La détection des émotions simulées

5) Les différents profils de comportement des clients

- La méthode du DISC de Marston

- Les comportements typiques des clients selon leur profil

- Les attitudes a adopter en fonction du profil du client

- Les déclencheurs et signaux de situations de stress, selon les profils de clients
- Le rapport au conflit en fonction de chaque typologie

- Les émotions et comportements extrémes

- Les attitudes a adopter face a ces comportements

« OCM et cas pratique
o Remise des attestations

THEME 55 : conqueérir et fideliser les acquéreurs
7 heures

Objectifs de la formation

Maintenir son niveau d’activité malgré une fréquentation moins importante des prospects
Développer son savoir faire face a des clients perturbés et fragilisés

Augmenter son taux de transformation des acquéreurs

Améliorer la maitrise des différentes étapes, de [’achat, de I'accueil a la conclusion Etre celui qui
fait les ventes
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Accorder sa pratique du métier au respect des obligations issues

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction

- Incidences de la crise sur le comportement de la clientéle

- Savoir créer des contacts acquéreurs

1) Les évolutions récentes du marché

- Diagnostic

- Ratios d’activités et indicateurs de performance

- L'approche relationnelle et consultative

- Recréer la confiance : la compréhension mutuelle

- Le code de déontologie

2) L’accompagnement du client

- Comment fidéliser le client dés le contact initial : accueil téléphonique et physique
- Faire du négociateur X... un acteur immobilier incontournable

3) Le client acheteur au cceur de nos préoccupations

- Proposer une approche globale pour répondre a I'ensemble des besoins et valoriser le service
offert

- Comment se différencier des concurrents

4) Le schéma directeur de négociation

- Les étapes indispensables pour une réussite assurée

- La prise de contact a I'agence

- La découverte des besoins et motivations de I'acquéreur

- La qualification de I'acquéreur : savoir démasquer le véritable acquéreur
- Visite et retour de visite

5) Savoir conclure avec les acheteurs

- Les techniques de conclusion

- La confortation de la décision

Conclusion : plan d’actions et évaluation de la formation

« OCM et cas pratique
« Remise des attestations
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BATIMENT/URBANISME

-56 les fondamentaux de l'urbanisme

-57 urbanisme opérationnel et urbanisme réglementaire

-58 les désordres dans une construction

-59 pathologie du batiment

-60 la loi sur I'accessibilité

-61 permis de construire et autorisations d’urbanisme

-62 SCOT - PLU-PLUI

-63 le lotissement et sa commercialisation

-64 les connaissances de I’agent immobilier en droit de I'urbanisme

THEME 56 : Les fondamentaux de I’urbanisme
14 heures

Obijectifs de la formation

o Identifier et comprendre les regles d'urbanisme et les pratiques de I'urbanisme opérationnel

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1 - Aspects généraux des PLU.
- Du POS au PLU, du PLU au PLUI. - Composantes opposables. - Le zonage : types de zones et
secteurs, EBC, emplacements réserves. - Contenu des regles.
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2 - Les cartes communales et le RNU. - La constructibilité limitée.

3 - Utilisation du G¢ portail de 1’urbanisme. - Présentation de I’outil et navigation sur le site. -
Utilisation pratique : rechercher les régles d’urbanisme d’un terrain, lire les bons documents, faire
une synthése des servitudes d’urbanisme applicables. - Consultation d’autres portails urbanisme de
Communes ou d’Intercommunalités.

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 57 : URBANISME OPERATIONNEL et URBANISME
REGLEMENTAIRE
14 Heures

Jour 1 : URBANISME REGLEMENTAIRE
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Identifier et comprendre les regles d'urbanisme et les pratiques de I'urbanisme opérationnel

Savoir reconnaitre les procédures d'évolution des documents d'urbanisme afin d'éviter les blocages
administratifs

Connaitre les nouvelles orientations légales en matiére d'urbanisme et aborder les premiers effets/
premiéres conséquence
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

La formation du droit de I'urbanisme
L’ancrage historique de 1919 a 2000
L’élan réformateur de 2000 a nos jours

L’urbanisme réglementaire décentralisé
- LeSCOT
- LePLU
- La carte communale

Le maintien de la suprématie des régles étatiques
- leRNU et laRCL
- les principes du droit de I'urbanisme
- les servitudes d'urbanisme
Réagles et documents applicables a certaines parties du territoire

Jour 2 : URBANISME INDIVIDUEL ET OPERATIONNEL
Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Le certificat d'urbanisme
- procédure
- compétence
- délais et portée juridique
L’autorisation de construire
Appréhender le régime du permis de construire et des autorisations d'urbanisme
Les autorisations d'aménager et de démolir
Intégrer les délais, procédures et instructions applicables

Les droits de préemption
Les moyens juridigues

OCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 58 : Les désordres dans une construction
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Appréhender les différents désordres d'une construction et estimer le montant des travaux urgents
permettant de lui conserver sa destination

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Présentation des enjeux
- Responsabilités du propriétaire et de son mandataire-expert
Les principaux éléments a vérifier
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- Les murs de fagades et les refends : leur stabilité et la nature des fissures. Les remontées
capillaires

- Les planchers : leurs éléments constitutifs et leurs déformations. Leur capacité a résister aux
charges

- La charpente : origine des déformations et présences de parasites

- La couverture : son état d’entretien et les infiltrations

- Les éléments de protection : les rampes, garde-corps et la sécurité des personnes

- Les installations électriques et leur sécurisation

- Les installations de gaz et leur sécurisation

- Le renouvellement d’air et I’éclairement naturel

OQCM fin de journée N°2
Remise des attestations

THEME 59 : Les pathologies du batiment
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Acqueérir des connaissances de base quant aux désordres usuels en BTP
Découvrir quelques moyens de diagnostics simples

Approcher les moyens de réparation, d’entretien et de maintenance.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Pathologie des magonneries
Pathologie des bois
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Pathologie des métaux

Points a risques majeurs - Structure : fondations, tassements - Fagades : fissures et infiltration -
Planchers : fleches, décollements

Les défauts de traitement du bois

Problématiques sur les bétons

Problemes d'humidité : capillarité, condensation, infiltration

Désordres sur les fagades

Formation d'initiation des différentes problématiques dans le batiment

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 60 : 1a loi sur ’accessibilité
14 heures

Matin de 9 heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Découvrir ’esprit de la loi et sa genése

Maitriser le calendrier initialement prévu et ses aménagements ultérieurs (I’agenda d’accessibilité
programmeée)

Comprendre les textes réglementaires applicables a tous les secteurs.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Prise de contact

- Handicap, couper court aux idées regues
2) Les professionnels et leurs responsabilités
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3) E.R.P.

- Etablissements installés dans un batiment
- Etablissements spéciaux

- Immeubles de grande hauteur

4) I.G.H.

- La sécurité incendie

- L’accessibilité aux personnes handicapées
5) Les moyens a mettre en ceuvre

6) Etablissements recevant du public et locaux de travail

A) — Accessibilité des établissements recevant du public (E.R.P)
- Obligations et prescriptions techniques

- Systeme de contrdle et de sanction

- Aides financiéres - Evacuation - Jurisprudence

B) — Accessibilité des locaux de travail

- Obligations et prescriptions techniques

- Jurisprudence

- Registre public d'accessibilité

7) Logement

- Obligations et prescriptions techniques

- Controle du respect des regles d’accessibilité

- Aides financiéres

- Sanctions en cas de non-respect des regles d’accessibilité

- Regles d’attribution des logements accessibles

- Programme Local de I'Habitat (PLH) et accessibilité du cadre bati
- Jurisprudence

8) Mise en application

- Définition de I'agenda d’accessibilité programmeée et mode d’identification de la catégorie d’'un ERP

- Application a un établissement qui n’est pas aux normes

- Application a un ERP répondant aux regles d’accessibilité - Application a un établissement qui
ferme ou n’accueillera plus de public au 27 septembre 2015 - Sources d’informations
personnalisées - Aides financiéres - Jurisprudence

QCM fin de journée

Remise des attestations

THEME 61 : permis de construire et autorisations d’urbanisme
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Conseiller ses clients sur les autorisations a demander selon la nature de leurs projets : construction
nouvelle, existant ou construction illégale

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Informations a connaitre avant la mise en vente d’un terrain a batir
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- Certificat d’'urbanisme A
- Certificat d’'urbanisme B
2) Quelles autorisations pour quels travaux ?

- La déclaration préalable

- Le permis de construire

- Le permis d’aménager

- Le permis de démolir

3) Le régime des taxes lié aux permis et autorisation

- La taxe d’aménagements
- Les autres taxes
4) La vente d’immeuble ayant fait I’objet de travaux sans autorisation

- Prescriptions et sanctions

- Régularisation préalable a la vente

- Obligation d’Information de I'acquéreur ¢ Impossibilité d’obtenir une nouvelle autorisation avant
régularisation e Impossibilité de reconstruire a I'identique en cas de sinistre

5) La vente d’immeuble avec projet d’autorisation d’urbanisme de I’acquéreur

- La condition suspensive d’obtention de |'autorisation d’'urbanisme
- Autorisation purgée ou non de tout recours et retrait

- Nécessaire contractualisation du projet de I'lacquéreur

- Délais de la condition

- Renonciation a la condition

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 62 : SCOT - PLU- PLUI
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Se familiariser avec un réglement de PLU-PLUI
Savoir calculer une surface de plancher lors d’une opération de construction ou d’agrandissement :
connaitre les droits a construire sur une parcelle donnée.
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction

Les différentes réglementations affectant I'occupation des sols
1) Le PLU-PLUI

- Définition et objet du PLU-PLUI

- L’élaboration d’un PLU-PLUI

- Le contenu du PLU-PLUI

2) Le réglement

- Apprendre a lire un PLU-PLUI

- En retirer les éléments importants

- Comment les utiliser concrétement
3) Cas pratiques A partir d’exemples concrets, étude des droits a construire d’une parcelle

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 63 : Le lotissement et sa commercialisation
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation
De la définition a la vente des lots, connaitre les différentes étapes et formalités de la conception du
lotissement pour optimiser le montage d’une opération de lotissement.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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1) Connaissances obligatoires pour vendre un lot de lotissement
- Qu’est-ce qu’un lotissement ?

- Les criteres de distinction - Les documents du lotissement

2) La commercialisation d’un lotissement

- Quand peut-on commencer la commercialisation ?

- La promesse unilatérale de vente
3) Modification et disparition du lotissement
4) Rappel des régles d’urbanisme et étude de cas concrets

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 64 : Les connaissances de I’agent immobilier en droit de ’'urbanisme
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Appréhender les régles d 'urbanisme applicables a |'immeuble
Identifier 'autorisation d’urbanisme ad hoc

Donner le meilleur conseil aux parties sur leur projet.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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1) Que doit savoir I’agent immobilier sur les différents documents d’urbanisme ?
A) Le PLU et ses différentes zones (Zones A, N et U...)
B) Le RNU et la carte communale -Questions pratiques

a) Quelle est I'opposabilité d’un certificat d’'urbanisme : I'intérét du principe dit « de la
stabilisation des droits a construire » ?

b) Que peut-on construire en zone A et N : la définition des « batiments nécessaires

¢) Quand peut-on considérer étre dans une partie actuellement urbanisée de la commune ?
Il) Comment savoir quelle est I'autorisation d’urbanisme applicable ?

A) Les différentes autorisations et leur validité (PC; PCVD ; PA ; DP travaux ou  division)

B) Le champ d’application de ces autorisations Questions pratiques :

a) Le vendeur déclare avoir aménagé son garage en suite parentale : Quelle sont les recherches
gue doit mener I'agent immobilier ? Quels sont les documents a obtenir ?

b) Le vendeur a aménagé les combles de son immeuble ?

Quels sont les points devant alerter 'agent immobilier ?

1ll) Comment appréhender le contentieux de I'urbanisme

A) L'agent immobilier peut il vendre une construction en tout ou partie illégale ?
Y a-t-il une influence sur le prix de vente ?
B) Quelle sont les investigations et démarches qu’il doit réaliser préalablement a la prise du
mandat ?
Questions pratiques :
a) Peut-on régulariser une construction illégale ?
b) Peut-on bénéficier du droit acquis a reconstruire a I'identique ?
¢) L'acquéreur pourrait-il obtenir une nouvelle autorisation pour des travaux nouveaux ?

QCM fin de journée
Remise des attestations
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-65 les bases de la fiscalité immobiliere

-66 initiation a la gestion de patrimoine

-67 étre en conformité avec le RGPD et la gestion de patrimoine
-68 fiscalité de I’achat et de la revente

-69 fiscalité du patrimoine et des affaires

-70 optimiser et sécuriser votre conseil immobilier

-71 le marchand de biens et la fiscalité

THEME 65 : Les bases de la fiscalité immobiliére
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Maitriser les fondamentaux des droits d’enregistrement et de la TVA lors de I’achat d’un bien
immobilier

Savoir déterminer le régime fiscal applicable lors d 'un achat immobilier coté vendeur et acquéreur.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction : généralités sur la commission d’agence
1) Les droits d’enregistrement :

83



- Champ d’application

- Assiette imposable

- Les charges augmentatives du prix

Cas pratique : rédaction des déclarations fiscales dans un compromis de vente
2)La TVA immobiliére :

- Champ d’application

- Les taux et assiette

- La récupération de la TVA

- TVA de plein droit ou sur option

3) La TVA sur la marge :

- Vente d’un immeuble rénové

- Les lotissements

4) Choix fiscal et reconnaissance d’avis donné :

- Le devoir de conseil du professionnel de I'immobilier
5) Les plus-values immobiliéres des particuliers :

- Champ d’application

- Assiette imposable

- Les exemptions

- Les abattements pour durée de détention

Cas pratique : déclaration de plus-value immobiliére

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 66 : initiation a la gestion de patrimoine
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Comprendre les fondamentaux et les enjeux de la taxation au titre de la fiscalité du patrimoine
Identifier les cas ou l’option a 'impot sur les sociétés est opportune pour une société
Maitriser la taxation d’une prestation au titre de la taxe sur la valeur ajoutée (TVA).

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction : présentation du contexte
1) L'imp6t sur la fortune immobiliére
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A) Champs d’application

B) Taxation, taux et exonérations

2) Les droits de mutation a titre gratuit (donations et successions)
A) Taxation, mécanismes

B) Stratégies patrimoniales sécurisées

3) L'impot sur les sociétés

A) Champ d’application, nomenclature des produits et des charges, taux
B) L'opportunité de I'option a I'lS pour une société civile immobiliére
4) LaTVA

A) Sur les loyers

B) En matiere de mutation d’'un immeuble

Conclusion : mise en pratique par des cas de synthéses et jeux de role

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 67 : étre en conformité avec le RGPD la gestion de patrimoine
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Appréhender les incidences pratiques de la nouvelle réglementation applicable en matiére de
protection des données a caractere personnel

Intégrer les nouvelles obligations et maitriser les éléments clés d 'une mise en conformité
Identifier les démarches a mener en interne

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

I) Comprendre le contexte et les impacts du RGPD sur les professionnels de 'immobilier
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A) Rappel historique

B) Précisions sur le périmétre du RGPD

C) Ce qui ne change pas

D) Ce qui change

ll) Initier une démarche de conformité au sein de ma structure

A) Cartographier les traitements de données a caractéere personnel
B) Mettre en place un plan d’actions C) Réaliser le plan d’actions

OQCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 68 : fiscalité de ’achat et de la revente
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Maitriser les fondamentaux des droits d’enregistrement et de la TVA lors de I’achat d'un bien
immobilier

Savoir déterminer le régime fiscal applicable lors d’'un achat immobilier coté vendeur et acquéreur

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Introduction : généralités sur la commission d’agence
1) Les droits d’enregistrement :
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- Champ d’application

- Assiette imposable

- Les charges augmentatives du prix

Cas pratique : rédaction des déclarations fiscales dans un compromis de vente
2) La TVA immobiliéere :

- Champ d’application

- Les taux et assiette

- La récupération de la TVA

- TVA de plein droit ou sur option

3) La TVA sur la marge :

- Vente d’un immeuble rénové

- Les lotissements

4) Choix fiscal et reconnaissance d’avis donné :

- Le devoir de conseil du professionnel de I'immobilier
5) Les plus-values immobiliéres des particuliers :

- Champ d’application

- Assiette imposable

- Les exemptions

- Les abattements pour durée de détention

Cas pratique : déclaration de plus-value immobiliére

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 69 : fiscalité du patrimoine et des affaires
14 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30
Obijectifs de la formation

Approfondir ses connaissances en fiscalité immobiliere

Comprendre les lois de deéfiscalisation en vigueur

Apprendre a conseiller un client en fiscalité immobiliére.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Chapitre 1 : la fiscalité immobiliére, petit rappel des notions fondamentales

- En quoi cette connaissance est-elle un atout pour un professionnel de I'immobilier
- Par quelles fiscalités le secteur de I'immobilier est-il concerné ?

Tour d’horizon

87



Chapitre 2 : la défiscalisation dans I’ancien (travaux déductibles)

- Notion de travaux déductibles, différence avec les travaux non déductibles - Quelle est
I'incidence sur la déclaration 2044 et le calcul de I'imp6t ?

- Notion de déficit reportable

- Calcul de I'impot/taxe selon différents cas de figure

Chapitre 3 : les lois de défiscalisation en vigueur

- Rappel du principe d’une loi de défiscalisation

- Pourquoi différentes lois ? Quelles sont-elles ?

- Quels sont les différents mécanismes, fonctionnement de principe ?

Chapitre 4 : loi de défiscalisation

- la loi PINEL - Définition - Philosophie de la loi - Avantages et inconvénients - Calcul de I'avantage
fiscal selon différents cas de figure (en fonction de la fiscalité choisie)

Chapitre 5 : loi de défiscalisation

- la loi CENSI-BOUVARD - Définition - Philosophie de la loi - Avantages et inconvénients

- Calcul de I'avantage fiscal selon différents cas de figure (en fonction de la fiscalité choisie)
Chapitre 6 : loi de défiscalisation

- la loi MALRAUX - Définition - Philosophie de la loi - Avantages et inconvénients - Calcul de
I’'avantage fiscal selon différents cas de figure (en fonction de la fiscalité choisie

Chapitre 7 : loi de défiscalisation

- la loi MONUMENTS HISTORIQUES - Définition - Philosophie de la loi - Avantages et
inconvénients - Calcul de I'avantage fiscal selon différents cas de figure (en fonction de la fiscalité

choisie)

Chapitre 8 : I’activité marchand de biens

- Définition, cadre législatif, obligations |égales - Avantages de ce dispositif, sanctions en cas
de non-respect des engagements

- Calcul de I'avantage fiscal selon différents cas de figure (en fonction de la fiscalité choisie)

Chapitre 9 : comment conseiller son client en fiscalité immobiliére ?

- La découverte fiscale de son client - Le client et son environnement fiscal - Quels documents
utiles pour pouvoir conseiller son client ? - Quels leviers en fonction d’une situation donnée ?

- Cas pratiques selon différents cas de figure

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 70 : optimiser et sécuriser votre conseil immobilier
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation

Comprendre les techniques de négociation et rédaction d’un contrat, a [’appui de |’environnement
législatif et reglementaire dans le domaine de I'immobilier Identifier les modalités d 'une
méthodologie structurée pour traiter un dossier Déceler les points de droit et points de vigilance
d’un cas d’espece.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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Introduction : présentation du contexte

1) Le réle du professionnel de I'immobilier

2) Le devoir de conseil et d’information

Chapitre 1 : méthodologie

1) La premiere prise de contact et la collecte des informations

2) Détermination des points de vigilance et cadre contractuel

3) Le contrat hors catégorie : sui generis

Chapitre 2 : le devoir de conseil en transaction

1) Le cadre légal frangais : I'ordonnance n° 2016-131 du 10 février 2016 : articles 1112, 1112-1 et
1112-2 du Code Civil : les notions de bonne foi et de loyauté

2) De la prospection au mandat

3) Le formalisme de la phase de pourparlers et la rupture abusive
4) Les avant-contrats

- Promesse unilatérale de vente ou d’achat

- Le compromis de vente : point a identifier et clauses appropriées
- Gérer le refus de régulariser I'acte authentique et autres pathologies
Chapitre 3 : le devoir de conseil en gestion : le bail commercial

1) La réglementation

2) La prospection : les informations a recueillir

3) Les clauses essentielles du contrat a rédiger

Conclusion : correction des cas pratiques

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEMETY1 : Le marchand de biens et la fiscalité
14 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Savoir quelles sont les options fiscales correspondant a I'opération d'achat-revente envisagée
Effectuer des simulations chiffrées

Maitriser les différents aspects des ventes aux encheres immobiliéres

Evaluer les autorisations d'urbanisme nécessaires a I'opération projetée et les autres
contraintes de I'achat - découpe - revente

Choisir une assurance responsabilité civile professionnelle adaptée.

Choisir la structure adaptée pour se lancer et en simuler le montage.

Envisager les différentes stratégies possibles a court, moyen et long terme.
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Qu'est-ce gu'un marchand de biens
o Définitions de l'activité de marchand de biens
o Particularités de I'activiteé
« Statut et conditions d'exercice de la profession
o Larticle 16 de la loi n® 2010-237 du 9 mars 2010
o Les structures juridiques permettant le développement de I'activité de marchands de biens

Le régime fiscal du marchand de biens
o Le régime d'imposition des bénéfices
o Personnes physiques
e Personnes morales
o Les opérations imposables
o Principe de la territorialité de I'impdt

Les modalités de calcul de la taxe sur la valeur ajoutee
o Le fait générateur de la TVA
o Labase d'imposition de la TVA — Calcul de la marge
o Les Droits d'enregistrement
o Les conditions d'obtention du régime de faveur — Taux réduit
e Le taux de droit commun
« La cotisation économique territoriale

Les assurances du marchand de biens
e Le régime de la responsabilité civile
e Les conditions de mise en ceuvre de la responsabilité civile
o Les conditions d'exonération de la responsabilité
o Ladefense recours
e Le contrat d'assurance de responsabilité
o Les activités garanties
e Les conditions de la garantie
o Les autres contrats complémentaires

QCM et cas pratiqgue
Remise des attestations

)
IP FORMA

FORMATIONS IMMOBILIERES

<

EXPERTISE ET EVALUATION IMMOBILIERE
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FORMATIONS
SURMESURE

-72 I’expert évaluateur : les bases

-73 les différentes méthodes d’expertise
-74 le rapport d’expertise

-75 évaluation d’un fonds de commerce

THEME 72 : L’expert évaluateur : les bases
7 heures

Matin : de 9 heures a 12 heures 30 Aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Objectifs de la formation
Maitriser les bases de I’expertise immobiliere

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

- L'expertise, les qualités et la responsabilité de I'expert, pourquoi un expert immobilier ?
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- L'expertise judiciaire, les méthodes de I'expertise en valeur vénale, la visite d'un bien et de son
environnement, la charte de I'expertise, les apporteurs d'affaires, la facturation.

- La fiche descriptive du bien, la documentation de I'expert, la surface du bien et sa surface pondérée,
la surface du terrain, le Pos et le PLU, I'expertise d'un terrain.

OQCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 73 : Les différentes méthodes d’expertises
7 heures

Matin de 9 heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Maitriser les difféerentes methodes d’évaluation

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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- La méthode comparative, la méthode hédoniste, la méthode sol + construction - vétusté, la méthode
par capitalisation du revenu, la méthode par actualisation des cash-flow, I'expertise d'un viager,
exercices.

- Evaluation d'un appartement, évaluation d'un terrain, évaluation d'une maison ;

- Prise en main d'un logiciel d'expertise, I'édition d'un rapport conforme.

- Rédaction du rapport d'expertise, questions diverses, contrdle des connaissances, correction.

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 74 : le rapport d’expertise et I’avis d’évaluation
7 heures

Matin de 9 heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Savoir présenter un rapport d’expertise ou un avis d’évaluation

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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Rappel des méthodes d’évaluation
L’expert immobilier
L’expert judiciaire

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 75 : évaluation d’un fonds de commerce
14 heures

Matin de 9 heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Evaluer au plus juste un fonds de commerce de fagon méthodique.

| PROGRAMME DE LA FORMATION |
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PREMIERE PARTIE :

RAPPELS SUR LES PRINCIPES DE L’EVALUATION

Appréhender les fondamentaux de |’évaluation d’un fonds de commerce et les notions relatives a
la gestion et a I'exploitation d’un fonds

A) Les spécificités du fonds de commerce

- Approche par les caractéristiques a travers la distinction entre un fonds de commerce et un fonds
artisanal

- Les éléments corporels et incorporels du fonds de commerce ; zoom sur I’élément incorporel
fondamental qu’est le droit au bail

- Appréhender les différents modes d’exploitation du fonds de commerce a travers deux

points de vue : I'exploitation en direct et I’exploitation par un tiers.

B) Détermination de la valeur du fonds

- Au travers de mises en situations, considérer les principaux enjeux de I’évaluation que sont le non
renouvellement du droit au bail, un projet d’acquisition ou de cession (selon le point de vue), ou
I’état de cessation des paiements de I'entreprise qui détient le fonds, avec une projection sur la
liquidation de cette derniere

- Appréhender la diversité méthodologique de I’évaluation et I'absence de méthode légale ;
Considérer les principaux facteurs de I'évaluation que sont, la situation du fonds, la
configuration des locaux, le droit au bail.

Zoom sur les facteurs inhérents a I'activité commerciale que sont les qualités professionnelles de
I’exploitant et les résultats et perspectives d’avenir liés a  |’exploitation.

C) Les opérations sur fonds de commerce La vie du fonds : passage en revue des différentes
étapes au travers desquelles le praticien peut étre amené a intervenir, et synthése des
conséquences juridiques et fiscales de tels événements :

- Création du fonds de commerce par I'entreprise

- Acquisition ou cession du fonds

- Nantissement du fonds de commerce.

D) Cas pratiques Appréhender les différentes méthodes d’évaluation au travers de mises en
situation :

- L’évaluation par le chiffre d’affaire comme méthode traditionnelle : enjeux et commentaires
- L’évaluation par le résultat et I'utilisation d’un coefficient multiplicateur plus  transparent

- L’évaluation par comparaison directe : exemples jurisprudentiels

- Approche de I’évaluation du droit au bail : logique indemnitaire et de marché, méthode du
différentiel de loyers.

DEUXIEME PARTIE : STRATEGIES PATRIMONIALES AUTOUR DU FONDS DE COMMERCE
Considérer le fonds de commerce au sein d’une approche patrimoniale globale et envisager des
stratégies d’optimisation pour le détenteur ou le futur détenteur du fonds

A) La mise en location gérance du fonds pour transmettre I’entreprise individuelle Zoom sur la
location gérance, notion déja abordée dans la premiére partie :

- Le fonctionnement de la location-gérance

- Les conditions requises pour la mise en location gérance

- Les avantages et contraintes dans le temps d’un tel mode d’exploitation.

A travers un exemple de synthése, mettre en évidence le caractére d’optimisation de la
transmission du fonds a I'entreprise, a titre gratuit ou a titre onéreux, avec I'effet de levier du
crédit ou non, dans une optique de transmission des parts a un repreneur ou aux enfants.
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B) Régimes matrimoniaux et exploitation d’un fonds de commerce

Présentation synthétique des différents régimes matrimoniaux.

Appréhender les différents aménagements qui peuvent étre effectués si I'un des deux membres du
foyer fiscal se lance dans I’exploitation d’un fonds de commerce, en société ou non.

En particulier, les thémes suivants seront abordés :

- Le choix du régime matrimonial en amont de I'exploitation

- La clause de préciput

- Les avantages matrimoniaux pour protéger le conjoint.

C) Evaluation et régime fiscal de la cession Au travers de deux exemples

D) Pacte Dutreil et fonds de commerce

E) Organisation et gestion de I'entreprise :

- Conformité des modalités d'organisation et de fonctionnement des structures d'exercice de
leurs activités avec les dispositions légales et réglementaires

- Direction effective et nomination

- Habilitation, négociation et mandant

- Salariat et pouvoir dans la gestion de |'entreprise.

QCM fin de journée
Remise des attestations

)
IP FORMA

FORMATIONS IMMOBILIERES

5

AUTRES FORMATIONS
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-76 anglais pour I'immobilier
-77 allemand pour I'immobilier
-78 DROIT IMMOBILIER : la réforme des contrats et ses impacts

THEME 76 : anglais pour I'immobilier
7 heures

Matin de 9 heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Fournir les outils essentiels pour entrer en contact et communiquer de maniere fluide et spontanée

avec un client
Savoir s’ exprimer de fagon claire et détaillée
Valoriser, faire visiter et vendre / louer un bien en anglais.

FORMATEUR Intervenant extérieur diplomé AFPA — de langue anglaise
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Evaluation du niveau d’anglais

2) Acquisition lexicale simple et spécialisée

- Les principaux termes et expressions juridiques en immobilier

3) Savoir s’exprimer a I’écrit :

- Rédaction et traduction de petites annonces frangais / anglais

- Description d’un bien immobilier d’aprés photos

- Répondre aux courriels (saluer, se présenter, fixer ou déplacer un rendez-vous, remercier...)
4) S’exprimer a I’oral de fagon claire et fluide (par téléphone ou face a face)

- Mises en situation et pratique métier :

e Saluer, se présenter, demander a parler a quelqu’un e Prise de rendez-vous avec un
vendeur ou un acheteur

e Comprendre et définir les attentes ainsi que les besoins de son interlocuteur ¢ Remercier
- Faire visiter, présenter un bien, le décrire et le valoriser (état, apparence, alentours,
dimension, prix...)

5) Rappels divers (lexicaux, culturels, et grammaticaux)

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 77 : allemand pour I'immobilier
7 heures

Matin de 9 heures a 12 heures 30 aprés-midi : de 14 heures a 17 heures 30

Obijectifs de la formation

Fournir les outils essentiels pour entrer en contact et communiquer de maniere fluide et spontanée
avec un client

Savoir s exprimer de facon claire et détaillée

Valoriser, faire visiter et vendre / louer un bien en allemand.

FORMATEUR Intervenant extérieur diplomé AFPA — de langue allemande
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| PROGRAMME DE LA FORMATION |

1) Evaluation du niveau d’allemand

2) Acquisition lexicale simple et spécialisée

- Les principaux termes et expressions juridiques en immobilier

3) Savoir s’exprimer a I’écrit :

- Rédaction et traduction de petites annonces frangais / allemand

- Description d’un bien immobilier d’aprés photos

- Répondre aux courriels (saluer, se présenter, fixer ou déplacer un rendez-vous, remercier...)

4) S’exprimer a I'oral de fagon claire et fluide (par téléphone ou face a face)

- Mises en situation et pratique métier :

e Saluer, se présenter, demander a parler a quelqu’un e Prise de rendez-vous avec un vendeur ou
un acheteur

e Comprendre et définir les attentes ainsi que les besoins de son interlocuteur ¢ Remercier

- Faire visiter, présenter un bien, le décrire et le valoriser (état, apparence, alentours, dimension,
prix...)

5) Rappels divers (lexicaux, culturels, et grammaticaux)

QCM fin de journée
Remise des attestations

THEME 78 : la réforme du droit des contrats et ses impacts
CONTENU DU PROGRAMME

Objectifs de la formation
Comprendre la réforme du droit des contrats ainsi que ses impacts sur le droit de la vente

Matin de 9 heures a 12 heures 30 Apres midi : de 14 heures a 17 heures 30

| PROGRAMME DE LA FORMATION |

Le processus de formation du contrat de vente

Pourparlers
Offre et acceptation
Pacte de préférence et nouvelle action interrogatoire
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https://www.appvizer.fr/magazine/services-informatiques/gdpr/rgpd-2018

Promesses unilatérale et synallagmatique
La validité de la vente

Insanité d’esprit

Vices du consentement

Obligations environnementales

Nullité de la vente et retrait du permis de construire : Cass. civ. 3éme, 24 novembre 2016

Les obligations respectives des parties

Obligation de délivrance

Garantie des vices cachés

- Garantie des vices cachés et qualité de professionnel : Cass. civ. 3¢éme, 27 octobre 2016

- Garantie des vices cachés et prescription : Cass. civ. 3eme, 5 janvier 2017

Nature du délai Carrez d’un an pour agir en diminution du prix de vente : Cass. civ. 3éme, 8
décembre 2016

Paiement du prix

Exécution forcée et impacts de la réforme du droit des obligations

Transmission dématerialisee de la publicité fonciére : le nouvel article 73-1 du
décret du 14 octobre 1955 en vigueur au ler janvier 2018

Vendeur constructeur et réception tacite : Cass. Civ. 3éme, 20 avril 2017
Les droits et obligations de I’agent immobilier et du diagnostiqueur

Condition de validité du mandat

Droit a commission, indemnité, rémunération

Responsabilité

Validité et dénonciation du mandat de ’agent immobilier : Cass. civ. 1ére, 3 novembre 2016 et
Cass. Chambre mixte. 24 février 2017

La responsabilité du notaire
Responsabilité notaire et état du droit positif : Cass. civ. 1ere, 12 octobre 2016
Responsabilité du notaire et Faute intentionnelle d’une partie : Cass. civ. 1ére, 11 janvier 2017

QCM fin de journée
Remise des attestations

)
IP I_ORMFI

FORMATIONS IMMOBILIERES

<SS

FORMATIONS A VENIR W

79. Médiation & Immobilier : les fondamentaux (niveau 1 : initiation)
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80. Compliance : négociation et rédaction contractuelle appliquées a I'immobilier (niveau 2 :
perfectionnement)

81. Droit des entreprises en difficultés pour les professionnels de I'immobilier (niveau 1 :
initiation)

82. L'immobilier a I’épreuve des procédures collectives (niveau 2 : perfectionnement)

83. Gestion du temps et des conflits

84. Evaluation d'un vignoble

85. Financement de I'immobilier

86. Négociation et gestion des biens des incapables

87. Les principes de I'immobilier d’investissement dans les résidences avec services

)
IP FORMA

FORMATIONS IMMOBILIERES

5

INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES
Financements possibles
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A titre indicatif Vous avez la possibilité d'avoir une prise en charge du co(t de votre for

Mat

A titre indicatif
Vous avez la possibilité d'avoir une prise en charge du co(it de votre formation par des organismes

dédiés tels que :
e OPCO EP pour les travailleurs salariés Cet organisme remplace votre ancien OPCA :
AGEFOS.

Pour plus d’information sur les diverses modalités de prises en charge
Consultez vos critéres de prise en charge sur le site de ’'OPCO EP

e AGEFICE pour les travailleurs non-salariés (gérants et agents commerciaux)
Les travailleurs indépendants peuvent, sous condition, bénéficier du
financement de leurs actions de formation. Pour ce financement, ils
dépendent d’un Fonds d’Assurance Formation (FAF) déterminé en fonction de
la nature de leur activité.

L’AGEFICE (Association de Gestion du Financement de la Formation des Chefs
d'Entreprises) est le fonds d’assurance formation compétent pour le
financement des actions de formation des commercants et dirigeants non
salariés du commerce, de I'industrie et des services.

Pour plus d’informations sur les diverses modalités de prise en charge
contactez votre point d’accueil AGEFICE : www.agefice.fr rubrique « trouver un point
d’accueil » et retournez le dossier rempli.
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