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Immo-formation.fr est plus qu’un simple réseau de formateurs, c’est
une nouvelle approche de la formation professionnelle, en étant la

plus proche des attentes du client.

Immo-formation.fr est née de l'initiative commune de deux passionnés du droit et formateurs qui ont souhaité aller
plus loin que la simple mission ponctuelle de formation. Forts d'une expérience en droit immobilier dans le notariat
et par leur expérience de formateurs en droit immobilier, ils ont pensé leur produit en fixant comme objectif pre-
mier la satisfaction du client.

Partant du constat que la formation professionnelle continue est un atout majeur pour augmenter la productivité
des entreprises en développant les compétences des collaborateurs, les deux fondateurs se sont rendus compte que
les professionnels qu'ils cotoient au quotidien se doivent de se préter a I'exercice de la mise a jour récurrente de
leurs connaissances face a l'inflation législative et jurisprudentielle. Déja formateurs depuis plusieurs années par
I'intermédiaire d'organisme tiers, ils ont souhaité créer ce réseau en développant une offre sur-mesure pour les en-
treprises clientes. La cible de leur offre de formation : le coeur des entreprises et des métiers.

Ainsi, Immo-formation.fr a choisi de faire de la formation continue professionnelle un des outils indispensables a la
croissance des compétences, en créant une réelle collaboration avec les entreprises clientes, en définissant en-
semble des choix de formules les plus adaptées (possibilité de commande annuelle de formations, programme adap-
té sur mesure...).

L'offre d'Immo-formation.fr s'adresse a tous les professionnels de I'immobilier et respecte les regles relatives a la
formation professionnelle continue (et notamment les regles fixées au décret du 18 février 2016 relatif a I'obligation
de formation des intermédiaires de I'immobilier).

Si vous étes agents immobiliers, syndics de copropriété, administrateurs de biens, avocats, notaires et leurs collabo-
rateurs, promoteurs, consultants, conseils et juristes immobiliers, asset manager, juristes immobiliers nos forma-
tions sont faites pour vous !

Les formations proposées s'adaptent aux profils des clients grace a des échanges téléphoniques et mails afin de défi-
nir les objectifs de la formation commandée.

CE QUI FAIT NOTRE DIFFERENCE

LE « SERVICE APRES FORMATION » : ce service offert par Immo-formation.fr est un véritable
« bonus » par rapport a toutes les offres concurrentes. Le concept du SAF — service apres-
formation — est d'apporter a la clientéle un suivi pendant une durée d'un an suivant une in-
tervention. Le client pourra donc faire appel a son formateur pendant cette durée pour ré-
pondre a toute question relative a la formation suivie.

@unns,

LA « GARANTIE SATISFAIT OU REMBOURSE » : dans les sept jours qui suivent la formation, le /\?’ mn\

client peut demander I'annulation de I'action de formation et le remboursement de toutes les K GARANTI 2
sommes qui auraient été versées s’il n’a pas été satisfait de la formation. N éf."
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Sophie DROLLER-BOLELA

Ses atouts : tempérament dynamique, forte adaptabilité

Ancienne juriste conseil immobilier au sein d'une étude notariale (250 personnes). Elle

exercait au sein du service de documentation juridique, elle était en charge de la diffusion
de l'information juridique, de veiller au respect des normes applicables tout particuliere-
ment dans le domaine du droit immobilier. Son métier lui a permis d’avoir une expérience
étendue en plusieurs domaines. De par son expérience et ses diplomes, elle dispense des
formations depuis plusieurs années dans divers domaines du droit immobilier et veille a ce
que 'offre de formation d’Immo-formation corresponde aux attentes du terrain.

COMITE PEDAGOGIQUE
La recette :

Une équipe qui se caractérise par une parfaite complémentarité.
Spécialistes de 'immobilier, ils sont tous deux reconnus dans le

domaine de la formation immobiliére et de ['édition juridique.

Rémy NERRIERE
Ses atouts : curiosité accrue, passion du droit

Ancien responsable du service de documentation juridique dans une importante étude
notariale (250 personnes). Il était en charge des recherches pour les juristes, la veille et

la diffusion de I'information juridique. Son réle était également de former les collabora-
teurs (assistantes et juristes) tout particulierement dans le domaine du droit immobilier
et de veiller a la bonne rédaction des contrats. Son métier lui a permis d’avoir une ex-
périence étendue dans plusieurs domaines. Rémy intervient régulierement depuis 2004
aupres d’organismes de formation de référence dans le domaine du droit et particulie-
rement celui du droit immobilier. |l travaille a ce que les formations dispensées par les
formateurs du réseau soient de qualité et permettent aux clients d’'Immo-formation.fr
de monter en compétence.
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Jean-Luc TRAINEAU

Ses atouts : sait se montrer trés pédagogue face a des apprenants issus de milieux différents.
Ses compétences et expertises : Communication digitale pour professionnels (réseaux sociaux)

Geneviéve DROUET

Ses atouts : Sa connaissance des matériaux, sa capacité a antici-
per les situations conflictuelles liées a I’état des lieux.
Ses compétences et expertises : état des lieux dématérialisés sur

les secteurs résidentiels et professionnels

Emin TARHAN

Ses atouts : forte capacité a rendre le technique plus accessible
Ses compétences et expertises : technique du batiment, pathologies

LES MEMBRES DU RESEAU IMMO-FORMATION.FR

Un réseau de spécialistes :

Les formateurs du réseau Immo-formation.fr ont tous en commun la passion de leur métier.
Spécialistes de leur matiére, ils sont tous animés par l'envie de partager leurs connaissances

et expériences du terrain.

Séréna TACHEAU

Ses atouts : capacité a rendre plus compréhensibles des notions juri-
diques et situations complexes
Ses compétences et expertises : changement d’usage, L631-7 du CCH

Samuel ZEITOUN

Ses atouts : intérét authentique pour le droit immobilier et capa-
cité a rendre accessible des matiéres complexes.

Ses compétences et expertises : Autorisation et contentieux de
'urbanisme et renouvellement des baux commerciaux

Arnaud RIEHL

Ses atouts : une connaissance terrain et universitaire des tech-
niques propres a la force de vente et a I'immobilier.
Ses compétences et expertises : spécialiste des techniques de

vente et de négociation commerciale
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NOTRE ENGAGEMENT
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Immo-formation.fr est plus qu’un simple réseau de forma-
teurs, c'est une nouvelle approche de la formation profes-

sionnelle, en étant le plus proche des attentes du client.

Les formules proposées sont des formules de formation inter et intra-entreprise.

Pour les formations intra, Immo-formation.fr se déplace ainsi dans vos locaux pour le plus grand confort des stagiaires.
La pédagogie de formation se décompose en 7 étapes clef :

1% étape : une prise de contact par mail sur contact@immo-formation.fr

2™ étape : un échange téléphonique avec le formateur permet de bien cerner les attentes de I'entreprise cliente.
3eme étape : I'envoi d'une convention de stage par Immo-formation.fr faisant apparaitre le co(t de la prestation de formation
et une proposition de plan d’intervention, ainsi que le protocole individuel de formation.

4°me étape : I'envoi d'un questionnaire aux stagiaires pour connaitre leurs attentes et permettre le cas échéant d'adapter
I'intervention si besoin.

5°™ étape : renvoi de la convention signée par le responsable de I'entreprise cliente et réglement de 30% d'acompte

6°™ étape : action de formation, remise d'un bilan de satisfaction et d’un questionnaire d'auto-évaluation dématérialisés aux

stagiaires
7°™ étape : paiement du solde de la facture et envoi d'un récépissé de paiement, de I'attestation de suivie de formation et de
validation du temps de formation.

Pour les personnes en situation de handicap :
« afin de vous garantir une formation dans les meilleures conditions, veuillez nous contacter »
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Les sessions de formation sont ouvertes a partir de 4 personnes en inter
présentiel pour un colt de 450€ net de taxe par personne/jour.

Les formations en distanciel sont ouvertes dés 3 personnes pour un co(t
de 350€ net de taxe par personne/jour.

Concernant les formations dans les locaux du client (intra), le co(t est va-
riable et dégressif en fonction du nombre de participants (nous consulter).
Toute demande pour la province fera I'objet d’un devis spécifique avant
engagement.

Nos prestations incluent la remise d’un support documentaire et la réalisa-
tion d’une évaluation des acquis en fin de formation.

Validation de I'action de formation : nos formations sont conformes au
décret n°2016-173 du 18 février 2016 relatif a la formation continue des
professionnels de I'immobilier. Elles permettent ainsi aux professionnels
de valider leur obligation de formation. Certains programmes inclus les
2 heures de formation obligatoires sur le Code de déontologie ou la non-
discrimination.
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BOITE A OUTIL POUR LES DECIDEURS
(SERVICE FORMATION, DRH, RESPONSABLE
D’AGENCE)

Afin de faciliter le choix des décideurs nous avons choisi d’utiliser des icones et pictogrammes pour chacun
de nos programmes de formation. Pour les personnes en situation de handicap : afin de vous garantir une
formation dans les meilleures conditions, veuillez nous contacter

Carte T signifie que nous pensons que la formation est un essentiel de la transaction immobiliere
Carte G signifie que nous pensons que la formation est un essentiel de la gestion immobiliere

Carte S signifie que nous pensons que la formation est un essentiel de la fonction de syndic

Nos pré-requis sont exprimés en année d’expérience dans le domaine visé par nos formations :

Pré-requis : Aucun Pré-requis : 1 an d’expérience Pré-requis : 2 ans d’expérience

Nos durées de formation et colits pédagogiques en inter-entreprise en présentiel :
450€
{pers.

4 Validation de I'action de formation : \

L Nos formations sont conformes au décret n°2016-173 du 18 février s

, 2016 (modifié en 2020) relatif a la formation continue des profession- \
, nels de I'immobilier. Elles permettent ainsi aux professionnels de vali- \
4 der leur obligation de formation. Certains programmes incluent les N
2 heures de formation obligatoires sur le Code de déontologie ou la N
non-discrimination. N

Notre organisme de formation est enregistré sous le numéro 119 222 4
N 628 92 auprés de la DIRECTTE lle-de-France, cet enregistrement ,
\ n’équivaut pas a un agrément. y

N Notre organisme a été certifié gg&!'&ﬁ:» ce qui signifie ’

» que les colits pédagogiques peuvent pour partie étre pris en charge 4

\ par un organisme type OPCO, AGEFICE, FIFPL, AGEFOS. ’
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FORMATIONS CLASSEES PAR TYPE DE CARTE HOGUET

it Carte T+ Carte G + Carte S .
//, \\\
e | S’initier au vocabulaire de I'immobilier—150 termes juridiques a connaitre p.14 AN
/, \\
e LI Immobilier : quels changements depuis la loi ELAN p.15 AN
// \\\
[ La responsabilité civile et pénale des intermédiaires de I'immobilier p.22 AN

LI Professionnels de I'immobilier : comment lutter contre les discriminations a I'ac-

cés au logement ? p.23

[l Intermédiaires de I'immobilier : le mandat et le code de déontologie p.24 ’

N LI Les obligations professionnelles des personnes soumises a la loi Hoguet p.25 .

N | Mattriser le code de déontologie p.29

N [ Savoir trouver des mandants grace aux réseaux sociaux p.66 ,

Carte T

Les fondamentaux de 'urbanisme et de son contentieux p.17
Le droit de préemption urbain apres ALUR et MACRON p.20
Du mandat a I'acte authentique de vente p.26

La lutte anti-blanchiment et les professionnels de I'immobilier
p.28

Code de déontologie, lutte contre la discrimination et recouvre-
ment des charges en copropriété p.34

La vente ou l'acquisition d’'un immeuble—tout savoir, tout com-
prendre p.36

Acquérir et vendre I'immeuble d’entreprise bati ou a construire
p.37

La VEFA depuis la loi ELAN ! p.38
La vente a la découpe et en bloc p.39

Actualité de la pratique des ventes immobilieres ( a jour de la loi
ELAN) p.40

Savoir rédiger les compromis de vente depuis la loi ALUR p.41

Vendre des biens en défiscalisation : savoir sécuriser |'opération,
a jour de la loi de finances pour 2021 p.42

Vente immobiliére : savoir identifier les pathologies du batiment !
p.44

Les clefs de I'expertise immobiliére p.45

La loi Elan et la vente HLM p. 46

Agents immobiliers : connaissez-vous les risques liés au change-
ment d’usage d’un bien (habitation => commerce, bureau) ? p.47

Le BRS ou comment créer du logement abordable p.61

10

Carte G

Gestion locative :
professionnel p.49

le bail d’habitation et les obligations du
[l Actualité des baux d’habitation aprés les lois ALUR et ELAN
p.50
Bail d’habitation : actualité ELAN et jurisprudences p.51
Bail d’habitation rédaction et analyse depuis ELAN p.52
L'impayé de loyer : du traitement amiable a I'expulsion p.53
Maitriser le contentieux du bail d’habitation p. 54
Etat des lieux : mode d’emploi ! p.55

La gestion des charges locatives récupérables dans les baux
régis par la loi du 6 juillet 1989 p.56

Les baux commerciaux : fondamentaux p.57

Le renouvellement des baux commerciaux p.58
Actualité des baux commerciaux p.59

Le bail commercial : aspects pratiques p.60

Le BRS ou comment créer du logement abordable p.61

Les baux a long terme p.62

Carte S

[ Les incidences des grandes réformes sur la pratique en copro-
priété (de la loi SRU a la loi ELAN) p.31

[] La copropriété de A a Z depuis la loi ELAN p.32

[] Réforme de la copropriété : loi ELAN et ordonnance du
30 octobre 2019 p.33

[l Code de déontologie, lutte contre la discrimination et recou-
vrement des charges en copropriété p.34

Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formation.fr



SOMMAIRE GENERAL
40 formations au catalogue

IMMOBILIER p.13-15

0 S’initier au vocabulaire de I'immobilier—150 termes juridiques a connaitre p.14

1 Immobilier : quels changements depuis la loi ELAN? p.15

URBANISME p.16-20

7 Les fondamentaux de I'urbanisme et son contentieux p.17

[J Autorisation et contentieux de I'urbanisme niveau Il p.18

1) Diviser un terrain en vue de sa construction, quelles procédures choisir ? p.19

[l Le droit de préemption urbain apres ALUR et MACRON p.20

GERER, ADMINISTRER, VENDRE p.21-29

[ La responsabilité civile et pénale des intermédiaires de I'immobilier p.22

U Professionnels de I'immobilier : comment lutter contre les discriminations a |'acceés au logement ?
p.23

[l Intermédiaires de I'immobilier : le mandat et le code de déontologie p.24

U Les obligations professionnelles des personnes soumises a la loi Hoguet p.25

. Du mandat a I'acte authentique p.26

[1 La loi ELAN et les dispositions concernant les agents immobiliers, syndics et gestionnaires de biens
p.27

[0 La lutte contre le blanchiment et les professionnels de I'immobilier p.28

[0 Maitriser le code de déontologie p.29

COPROPRIETE p.30-34

[1 Les incidences des grandes réformes sur la pratique en copropriété (de la loi SRU a la loi ELAN) p.31

La copropriété de A a Z depuis la loi ELAN p.32
7 Réforme de la copropriété : loi ELAN et ordonnance du 30 octobre 2019 p.33

[l Code de déontologie, lutte contre la discrimination et recouvrement des charges en copropriété
p.34

VENTE D’'IMMEUBLE p.35-47

] Lavente ou l'acquisition d’'un immeuble—tout savoir, tout comprendre p.36
LI Acquérir et vendre I'immeuble d’entreprise bati ou a construire p.37

I La VEFA depuis la loi ELAN ! p.38

] Lavente a la découpe et en bloc p.39

] Actualité de la pratique des ventes immobiliéres ( a jour de la loi ELAN) p.40
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Savoir rédiger les compromis de vente depuis la loi ALUR p.41

Vendre des biens en défiscalisation : savoir sécuriser I'opération p.42
Les bases de la fiscalité immobiliére p.43

Vente immobiliére : savoir identifier les pathologies du batiment ! p.44
Les clefs de I'expertise immobiliere p.45

La loi Elan et la vente HLM p. 46

Agents immobiliers : connaissez-vous les risques liés au changement d’usage d’un bien
(habitation => commerce, bureau) ? p.47

BAUX p.48-62

0

0

0

0

Gestion locative : le bail d’habitation et les obligations du professionnel p.49
Actualité des baux d’habitation apres les lois ALUR et ELAN p.50

Bail d’habitation : actualité ELAN et jurisprudences p.51

Bail d’habitation rédaction et analyse depuis ELAN p.52

L'impayé de loyer : du traitement amiable a I’expulsion p.53

Maitriser le contentieux du bail d’habitation p. 54

Etat des lieux : mode d’emploi p.55

La gestion des charges locatives récupérables dans les baux régis par la loi du 6 juillet 1989 p.56
Les baux commerciaux : fondamentaux p.57

Le renouvellement des baux commerciaux p.58

Actualité des baux commerciaux p.59

Le bail commercial : aspects pratiques p.60

Le BRS ou comment créer du logement abordable p.61

Les baux a long terme p.62

GAGNER DE NOUVEAUX CLIENTS, SAVOIR PROSPECTER, COMMERCIALISER ET DEVELOPPER SA NOTO-
RIETE p.63-70

O

Prospection commerciale en recherche de mandat exclusif p.64

Gagner en visibilité grace aux réseaux sociaux p.65

Savoir trouver des mandants grace aux réseaux sociaux p.66

La stratégie digitale au service de mon entreprise p.67

Notaires, avocats : vos clients vous attendent sur les réseaux sociaux ! p.68
BRS : les clefs d’'un bon argumentaire de vente p.69

Vendre I'immobilier en VEFA : mode d’emploi p.70
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o Sinitier au vocabulaire
de 'immobilier —150
termes juridiques a
connaitre p.14

o Immobilier : quels
changements depuis la
loi ELAN? p.15
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: Public concerné :

Ces formations s’adressent a toute personne

souhaitant s’initier aux fondamentaux de

limmobilier ou encore tout juriste souhai-

tant parfaire ses connaissances concernant

, I'impact des dernieres réformes en immobi-
— lier.
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S’INITIER AU VOCABULAIRE DE L'IMMOBILIER

150 termes juridiques a connaitre

¢ Objectifs :

Maitriser le vocabulaire de I'immobilier
Permettre une évolution professionnelle vers le secteur de I'immobilier

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'im-
mobilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports
théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
/pers.

Carte T + Carte G+ Carte S

IMMOBILIER CODE : IMMO-01

Public concerné :

La formation s’adresse a
toutes personnes travail-
lant dans I'immobilier,
personnes en mobilité
interne, débutant en pro-
motion, gestion ou vente
immobiliere.

Action de formation :
Cette formation valide 7
ou 14 heures de forma-
tion au titre du décret n°
2016-173 du 18 février
2016 modifié en 2020.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

CONNAITRE LES MARCHES ET SECTEURS DE
L'IMMOBILIER ET APPREHENDER LA RE-
GLEMENTATION DE LA CONSTRUCTION ET
DE L'URBANISME

LES MARCHES ET SECTEURS DE L'IMMOBILIER

- Les secteurs de I'immobilier
- Les types de marchés

LA PROMOTION-CONSTRUCTION

- Les acteurs

- Les contrats

- Les normes et regles de construction
- Les assurances et garanties

- Les documents liés aux travaux

L’URBANISME

- Les acteurs

- Les autorisations
- Les documents

- Les surfaces

CONNAITRE LES ACTEURS ET LA REGLEMEN-
TATION DE LA GESTION ET DE LA VENTE
IMMOBILIERE AVEC UN FOCUS SUR L'IM-
MOBILIER DURABLE

LA GESTION

- Acteurs (agent immobilier, négociateur,
bailleur, syndic, etc.)

- Réglementation : Loi Hoguet , mandat
- Bail commercial :loi Pinel, statut, durée

- Reglementation de la copropriété : EDD,
RCP

LA VENTE

- Les acteurs (vendeur, acquéreur, notaire,
administration

- Les documents associés

- Avant-contrats (PSV, PUV, offre)

- Vente et garanties

- Dossier de diagnostic technique

- La fiscalité - Acte authentique
L'IMMOBILIER DURABLE : VOCABULAIRE
ET REGLEMENTATION
Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

qguestions  relatives

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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IMMORBILIER :
QUELS CHANGEMENTS DEPUIS LA LOI ELAN

o

¢ Objectifs :
Appréhender toutes les nouvelles dispositions de la loi ELAN (Evolution du logement,

de I'aménagement et du numérique) en matiére immobiliére (secteur privé) qui peu-
vent impacter votre pratique.

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immo-

bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques

appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T+ Carte G + Carte S IMMOBILIER  CODE : IMMO-02

Public concerné : I. CONSTRUCTION ET URBANISME DANS LA lIl. LA VENTE IMMOBILIERE :
La formation s’adresse a Loi ELAN
tous les professionnels de

limmobilier : promoteur, | A- L'urbanisme : A. Les documents liés a la vente d'immeuble
. ’

agents immobiliers, syn- * Le droit de déroger a certaines régles de * Diagnostics immobiliers
i i i construction : dans quelle mesure, com- L.
dics, gestionnaire de ment? q ’ * Le carnet numérique logement

biens, notaires, avocats...

* Le contentieux de l'urbanisme réglemen— B. La protecﬁon des acquéreurs
té et circonscrit

Action de formation : * Le délai de rétractation

" .
Cette formation valide Le lotissement

. . * La responsabilité des rédacteurs
3 heures 30 de formation | B. L'immeuble neuf:

au titre du décret n°2016- % Le contrat de VEFA réformé : clauses IV.LES PROFESSIONNELS DE L'IMMOBILIER ET
173 du 18 février 2016. spécifiques aux travaux réservés .
LA LOI :
* Le CCMI et le pré-fabriqué

Moyens de suivi de la A. Le contrble de la profession :
formation : * Le CNTGI aprés la loi ELAN
En fin de journée, une Il. LA LOI ELAN ET LE LOGEMENT PRIVE BATI P
évaluation a chaud est e bte s | . * L'obligation de transmettre les loyers et

s A. Les bauxd h?bltatlon apreés la loi ELAN ses sanctions
realisee. (bail mobilité...)
Trois mois apreés, le sta- ; At

. apres, ie st * Bail mobilité : quelles sont les régles? B. Le syndic de copropriété et ses nouvelles
giaire regoit un question- obligations :

naire lui permettant * Le bail inter-générationnel : impacts sur

les baux, pour qui?

d’évaluer son application * L'harmonisation des textes fondateurs de

pratique. * Le bail numérique : pourquoi, comment? la copropriété
* L'extranet
Pour les personnes en B. Focus sur le tertiaire et I'impact sur la ré-
. . . ; ids 3 I * Les réformes opérées en matiere d'action

situation de handicap : daction des contrats liés a I'immeuble X !

' . . s . du syndic : charge et action personnelle
« afin de vous garantir d'entreprise : du décret tertiaire a la loi Y & P
une formation dans les ELAN C. La protection du titre professionnel Ho-
meilleures conditions, guet

veuillez nous contacter »

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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Les fondamentaux de
I'urbanisme et son con-
tentieux p.17

O

Autorisation et conten-
tieux de l'urbanisme
niveau Il p. 18

O

Diviser un terrain en
vue de sa construction,
quelles procédures
choisir ? p.19

O

O

Le droit de préemption
urbain aprés ALUR et
MACRON p.20

.

-

Public concerné :

Ces formations s’adressent a toute per-
sonne souhaitant développer ses com-
pétences en matiere d’urbanisme : ju-
ristes ou non-juristes chargés de la ges-
tion d’actifs immobiliers, développeurs
fonciers, agents immobiliers spécialisés
dans la recherche de terrains.

4
‘i
r
!
§
:
\
7
/
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LES FONDAMENTAUX DE L'URBANISME

ET DE SON CONTENTIEUX

¢ Objectifs :

Acquérir des notions fondamentales en urbanisme
Savoir auditer un immeuble (autorisations d’urbanisme...)
Distinguer les différents acteurs du droit de I'urbanisme

¢ Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier. Cours
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation

Pré-requis : aucun

450€
CarteT

URBANISME CODE : URBA-01

Public concerné : La for-
mation s’adresse a toute
personne souhaitant s’ini-
tier aux fondamentaux du
droit de I'urbanisme, ju-
ristes ou non-juristes
chargés de la gestion
d’actifs immobiliers, dé-
veloppeur foncier, agent
immobilier.

Action de formation :
Cette formation valide

7 heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions, veuil-
lez nous contacter »

‘INTRODUCTION : FINALITE DU DROIT
DE LURBANISME

"ACTEURS DE L’'URBANISME

- Acteurs publics : commune, département,
établissements publics

- Coopérations communales et intercommu-
nales : partage de compétences

"CARTOGRAPHIE ET CONTENU DES DO-
CUMENTS D’URBANISME

- Hiérarchie des normes dans I'urbanisme

- Documents d’urbanisme nationaux et lo-
caux

- Regles d’urbanisme essentielles

- Regles particulieres d’urbanisme : implan-
tation des batiments, servitudes

"CONSTRUCTION NEUVE OU EXIS-
TANTE : AUTORISATION D’URBANISME

- Certificat d’urbanisme

- Déclaration préalable de travaux

- Permis de construire et d’aménager, procé-
dure de lotissement

‘REGLEMENTATIONS CONNEXES

- Changement d’usage : champ d’application
territorial, cessions de commercialité

- Monuments historiques, secteurs sauvegar-
dés, loi Montagne et loi Littorale

- Urbanisme commercial : immeubles concer-
nés

- Fiscalité et participation d’urbanisme

‘ LES RECOURS CONTRE UNE AUTORISATION
D’URBANISME
processus et délais depuis la loi ELAN

- Le recours gracieux et ses conséquences

- Le recours contentieux et le déféré préfectoral
- La preuve de la forclusion et le certificat de
non-recours

‘LE RETRAIT D’UNE AUTORISATION D’URBANISME

- Le retrait d’une autorisation illégale

- Le retrait d’une autorisation obtenue par
fraude

- Le certificat de non retrait

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

dant une durée d'un an,

questions  relatives a

au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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AUTORISATION ET CONTENTIEUX DE L'URBANISME

NIVEAU I

Objectifs :

- Connaitre les différentes procédures de contentieux liés aux autorisations d'urba-

nisme

- Maitriser le contentieux des autorisation d'urbanisme

- Appréhender I'ensemble des modifications apportées par les lois ALUR et ELAN

Moyens pédagogiques : Animation par un avocat immobilier. Cours projeté sur
écran. Remise d’un support documentaire. QCM d’auto-évaluation en fin de journée.

Pré-requis : Expérience d’'1 an

450¢

Carte T URBANISME CODE : URBA-02

Public concerné :

La formation s’adresse
aux agents immobi-
liers, juristes immobi-
liers, avocats, notaire,
développeurs fonciers.

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
au titre du décret
n°016-173 du 18 fé-
vrier 2016 .

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le
stagiaire recoit un ques-
tionnaire lui permettant
d’évaluer son applica-
tion pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :
« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,

veuillez nous contacter »

INTRODUCTION

A. Les regles nationales et locales d'urbanisme
- RNU / DTADD

- PLU / SCOT / SuP

B. La hiérarchie des normes

- prise en compte / compatibilité / conformité

I/ LES AUTORISATIONS D'URBANISME
A. Le certificat d’'urbanisme
- Les deux types de certificat

- L'expérimentation du certificat de projet

B. Le permis de construire
- champ d'application

- dossier de PC

- instruction de la demande
- exécution du PC

Focus : Les autorisation d'urbanisme commer-
cial

Il / LE CONTENTIEUX DE L'URBANISME

A. Le précontentieux

- Recours gracieux ou hiérarchique

B. Le contentieux administratif

- Délai de recours

- Intérét a agir

- Référé suspension

C. Le contentieux des actes reglementaires et
individuels

- Le contentieux du PLU ;

- Permis de construire (Iégalité externe et in-
terne).

D. Le contentieux judiciaire de I'urbanisme

- L'action en troubles anormaux du voisinage ;

- L'action sur le fondement d'une servitude de
droit privé ;

- L'action en démolition

Focus : La négociation sur recours contentieux

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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DIVISER UN TERRAIN EN VUE DE SA CONSTRUCTION
QUELLES PROCEDURES CHOISIR ?

Objectifs :

* Analyser les différentes procédures d’autorisation de construire

* Connaitre la procédure de détachement de terrain

* Distinguer le lotissement soumis a déclaration ou au permis d’aménager
* Distinguer le lotissement du permis de construire valant division

* Rappel sur les régles du lotissement issues des lois ALUR et ELAN

Moyens pédagogiques : Animation par un avocat immobilier. Cours projeté sur écran.
Remise d’un support documentaire. QCM d’auto-évaluation en fin de journée.

Pré-requis : Expérience d’'1 an

Carte T

URBANISME CODE : URBA-03

Public concerné :

La formation s’adresse
aux professionnels de
I'immobilier spécialistes

du foncier, indépen-
dants comme salariés
de sociétés immobi-
lieres

Action de formation :

Cette formation valide
7 heures de formation
au titre du décret n°
2016-173 du 18 février
2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois aprés, le
stagiaire recoit un ques-
tionnaire lui permettant
d’évaluer son applica-
tion pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les

meilleures conditions,
veuillez nous contac-
ter »

INTRODUCTION

sk

sk

1l
Notion de division fonciere

Distinctions entre les divisions constitu-
tives d’un lotissement et les divisions
non constitutives de lotissement

La division primaire de l'article R. 442-1
du Code de l'urbanisme

Utilité
Conditions d’application : la nécessité *

d’une autorisation de construire préa-
lable

Pieces du dossier

L'instruction du dossier et I'assiette fon- IV.
ciere

. Le permis de construire valant division

(PCVD) de I'article R. 431-24 du Code de
'urbanisme

Utilité — contexte : pour quels projets ?
La demande conjointe a plusieurs
maitres de |'ouvrage *

Les caractéristiques du PCVD et les 3
critéres cumulatifs *

L'instruction du dossier de demande
d’autorisation

Avantage « SAF » : Le "SAF"

Distinguer les procédures de détachement
de terrain du R442-1 du Code de I'urba-
nisme

Les divisions de terrains effectuées confor-
mément a un permis de construire prévu a
I'article R. 431-24 ;

Le détachement de terrains supportant des
batiments qui ne sont pas destinés a étre
démolis R442-1, e)

Le détachement de terrains d’'une propriété
en vue d’un rattachement a une propriété
contigué

La procédure de lotissement

Le régime du lotissement : savoir distinguer
les lotissements soumis a Permis d’aména-
ger (R421-19 du Code de l'urbanisme) ou
Déclaration préalable (R421-23 du Code de
I"'urbanisme)

Exécution, contrdle des travaux et regles de
commercialisation des lots

Les regles d’instruction des autorisations
délivrées au sein des lotissements

L’évolution du lotissement : péremption des
dispositions d’urbanisme, modification a
I'initiative des colotis ou imposée par une
personne publique, la gestion des équipe-
ments communs.

(service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

questions  relatives a

contact@immo-formation.fr
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LE DROIT DE PREEMPTION URBAIN

APRES ALUR ET MACRON

¢ Objectifs :

Savoir quand purger efficacement le DPU
Eviter la nullité de la vente immobiliere

+Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier. Cours
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM en fin de formation;

Pré-requis : 1 an d’expérience

450¢€

Carte T
/pers.

URBANISME CODE : URBA-04

Public concerné :

La formation s’adresse
aux juriste immobiliers,
notaires et collabora-
teurs, avocats, membres
des services instructeurs
des collectivités locales,
agents immobiliers.

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions, veuil-
lez nous contacter »

‘PROPOS INTRODUCTIFS

"LES ACTEURS PUBLICS DU DPU :

- La carte des titulaires du droit de préemption
depuis la loi ALUR

- Commune carencée et droit de préemption
urbain

"LA CONSISTANCE DU DROIT DE PREEMP-
TION URBAIN :

> Les situations visées par les textes

- Le projet soumis a la purge du droit de pré-
emption

- La catégorie de biens entrant dans le champ
d'application du droit de préemption urbain

Point sur : le DPU-R, I'impact des OIN (LOI
ELAN)

> Le mécanisme du droit de préemption

- La soumission du projet au titulaire du droit
de préemption

- La réponse de I'administration — visite/
documents complémentaires — les délais d’ins-
truction

- Les régles de notifications de la décision de
préemption

"LE CONTENTIEUX DU DPU

> Le contentieux du droit de préemption urbain

- L'absence de purge et purge par erreur

- Les cas d'ouverture de I'action du vendeur ou de
I"acquéreur évincé

> Panorama des points sensibles du droit de pré-
emption urbain :

- Ventes simultanées - adjudication obligatoire —
notion d’unité fonciéere - préemption partielle

- Hiérarchie entre les différents droits de préemp-
tion

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

qguestions  relatives

a

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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GERER, ADMINISTRER, VENDRE :
LES OBLIGATIONS DES INTERMEDIAIRES




LA RESPONSABILITE CIVILE ET PENALE DES INTERMEDIAIRES

’
DE LIMMOBILIER
DEVOIR DE CONSEIL, RESPECT DE LA DEONTOLOGIE ET SANCTIONS

¢ Objectifs :
Connaitre les obligations et les regles déontologiques , I'étendue du devoir de conseil
Pouvoir anticiper les risques de contentieux et leurs conséquences : indemnisation et perte du
droit a rémunération.

+ Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier. Cours projeté

sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de

cas QCM en fin de formation

450¢€

Pré-requis : Aucun

[pers.

Carte T + Carte G + Carte S

CODE : GAV-01

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaires
de la carte Hoguet,
agent immobilier, ges-
tionnaire de biens, direc-
teur d’agence

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
au titre du décret n°
2016-173 du 18 février
2016 . Elle inclut les

2 heures de formation
obligatoire sur le Code
de déontologie.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un ques-
tionnaire lui permettant
d’évaluer son applica-
tion pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

‘RAPPEL DES GRANDS PRINCIPE DE LA -

LOI HOGUET

- Champ d’application

- Conditions d’obtention de la carte profession-
nelle

Défaut de vérification et de conseil

‘LA MISE EN CEUVRE DE LA RESPONSABILITE
- L'indemnisation

- La perte du droit a rémunération
- Les clauses limitatives de responsabilité

‘LE DROIT COMMUN DE LA RESPONSABILITE - Extinction de 'action

CIVILE

- Conditions de la responsabilité civile contrac-
tuelle

- La responsabilité civile délictuelle a I'égard des
tiers

‘LA RESPONSABILITE DES AGENTS IMMOBI-
LIERS A TRAVERS LA JURISPRUDENCE

- Irrégularité du mandat

- Inexécution du mandat

- Violation de I'obligation d’information et de
vérification

- Défaut de conseil

‘LA RESPONSABILITE DU GESTIONNAIRE
LOCATIF

- Inexécution du mandat de gestion

- Non respect des regles juridiques notamment
au regard des nouvelles réglementations rela-
tives aux baux d’habitation et des baux commer-
ciaux

‘LA RESPONSABILITE PENALE

- Violation des regles loi Hoguet (sanctions aggra-
vées depuis la loi Alur)

- Maniement des fonds

- Perception illicite de rémunération

- Infractions au droit de la consommation

- Pratiques discriminatoires

- Blanchiment de capitaux

- Mise en cause dans les accidents

"LA RESPONSABILITE "DEONTOLOGIQUE"

- Le r6le du CNTGI (Conseil National de la transac-
tion immobiliere) depuis la loi ELAN

- Examen approfondie du Code de déontologie

- La commission de controle et les sanctions ap-
plicables (blame, interdiction d’exercer...)

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

a la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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PROFESSIONNELS DE L'IMMOBILIER : COMMENT LUTTER
CONTRE LES DISCRIMINATIONS A L’ACCES AU LOGEMENT ?

¢ Objectifs :
Connaitre la définition juridique et réglementaire concernant la lutte contre la discrimination
Comprendre le role de chacun dans la coproduction des discriminations
Professionnaliser ses pratiques et devenir acteur de la prévention des discriminations afin de mini-
miser les risques de contentieux

¢ Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé 'immobilier. Cours projeté en visio.
Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin

de formation.

Pré-requis : aucun Formation de 2h colt sur demande Carte T+ Carte G +Carte S CODE : GAV-02
Public concerné :
I/ La discrimination dans le logement : en quoi e Définir les conditions de la location dans le
La formation s’adresse suis-je concerné ? respect de la loi (logement décent...)

aux titulaires de carte ; i A .
L . ., e Déterminer les garanties (caution) et les
Clarification des termes et notions associées

Hoguet ainsi qu’a leurs

iy justificatifs conformément a la loi
habilités. o o
e Ladiscrimination au sens juridique

Action de formation : e Prévenir efficacement les discriminations en

Cette formation valide e Exemples concrets rencontrés dans le secteur présence d’une pluralité d’acteurs
les deux heures de for- de I'immobilier révélés par des tests de situa- (assureur, bailleur, copropriétaire...)
mation obligatoire rela- tion et par le Défenseur des droits - o L
. e Rédiger et publier I'annonce sans discrimi-
tive a la discrimination .
. . . e Les sanctions encourues ner
au titre du décret n
2016-173 du 18 février e Garantir I'égalité de traitement a toutes les
2016 (modifié en 2020) . ] étapes de la mise en location
Il/ Le cadre légal
Moyens de suivi de la ] e Sélectionner le locataire sans discriminer
formation : e Lecode pénal
En fi ; ; o . . e Etablir le bail
n fin de journée, une e L|’article 1 de la loi du 6 juillet 1989
évaluation a chaud est
réalisée. e Le décret du 28 ao(it 2015 consacré a la déon-
Trois mois apres, le sta- tologie des professionnels de I'immobilier
giaire recoit un ques- Le "faire savoir " : communiquer sur son enga-

tionnaire lui permettant gement a louer sans discriminer et profession-

d’évaluer son applica- lll/ Développer des outils et de bonnes pratiques
tion pratique.

naliser ses procédures et ses outils.

Les huit étapes :

Pour les personnes en e Argumentation et rédaction du mandat
situation de handicap :
« afin de vous garantir
une formation dans les

meilleures conditions,
veuillez nous contacter » Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

questions relatives a la  formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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INTERMEDIAIRES DE L'IMMOBILIER :
LE MANDAT ET LE CODE DE DEONTOLOGIE

¢ Objectifs :

en fin de formation

Connaitre les obligations et les regles déontologiques
Maitriser les regles de rédaction du mandat afin de s’assurer une rémunération

¢ Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier. Cours projeté sur
écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM

Pré-requis : Aucun

Carte T+ Carte G + Carte S

CODE : GAV-03

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaire
de la carte Hoguet,
agent immobilier, ges-
tionnaire de biens,
directeur d’agence

Action de formation :
Cette formation 3,5
heures de formation
au titre du décret n°®
2016-173 du 18 février
2016 . Elle inclut les 2
heures de formation
obligatoire sur le Code
de déontologie.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le
stagiaire regoit un
guestionnaire lui per-
mettant d’évaluer son
application pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :
« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,

veuillez nous contacter »

“LE MANDAT
> Formalisme

- Regles générales : formation des contrats
(objet, capacité...); regles du Code civil

- Regles spéciales (Loi Hoguet) : mandat écrit;
mentions obligatoires (durée, rémunération, dé-
tail de la mission...); mentions facultatives (clause
pénale, clause d’exclusivité, clause de garantie de
rémunération);

- Clauses interdites

- Spécificité des régles du démarchage a domicile
- La problématique des avenants

> Obligations des parties

- Obligations de I'agent immobilier
- Obligations du client

> Extinction du mandat

- Selon la volonté des parties
- Causes extérieures d’extinction

‘EXAMEN DETAILLE DU CODE DE DEONTO-
LOGIE CREE PAR LE DECRET DU 28 AOUT
2015

> Examen des « 11 » commandements
- L’Ethique professionnelle

- Le respect des lois et réglements: relatifs a la
discrimination; relatifs aux régles de blanchiment
de capitaux; relatifs aux regles de la CNIL

- Respect de I'obligation de formation continue
- La direction de I'entreprise

- La transparence vis-a-vis du client

- La confidentialité

- La défense des intéréts en présence

- La conflit d’intérét

- La confraternité

- Le réglement des litiges

- La discipline

> Examen des sanctions aux manquements des
regles de déontologiques

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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LES OBLIGATIONS PROFESSIONNELLES
DES PERSONNES SOUMISES A LA LOI HOGUET

¢ Objectifs :

Connaitre les obligations et les régles déontologiques, I'’étendue du devoir de conseil
Maitriser les spécificités de la mission d’intermédiaire immobilier

¢ Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans 'immobilier. Cours pro-
jeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des
études de cas QCM en fin de formation

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titu-
laires de la carte Ho-
guet, agent immobilier,
gestionnaire de biens,
directeur d’agence

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
au titre du décret n°®
2016-173 du 18 février
2016 . Elle inclut les 2
heures de formation
obligatoire sur le Code
de déontologie.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le
stagiaire regoit un
questionnaire lui per-
mettant d’évaluer son
application pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :
« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contac-
ter »

@

.
A.

EN PLEINE EVOLUTION

. CHAMP D’APPLICATION DU STATUT ISSU

DE LA LOI HOGUET

LES ACTIVITES ET OPERATIONS SOUMISES AU B.

STATUT

* Activités habituelles d’entremise ou de
gestion portant sur le bien d’autrui

* QOpérations concernées

LES PERSONNES SOUMISES AU STATUT
* Personnes concernées
* Personnes exclues

LE CONTENU DE LA REGLEMENTATION
LES CONDITIONS D’ACCES A LA PROFESSION

* Conditions juridiques, financieres, admi-

nistratives

* Obligations spécifiques

LES CONDITIONS D’EXERCICE

* Les registres et carnet de regus

* La publicité et la réglementation sur les
prix

* La lutte contre le blanchiment

* L’obligation de formation continue

, . 450€
Pré-requis : Aucun Carte T + Carte G + Carte S CODE : GAV-04
/pers.
I. UN CADRE LEGISLATIF ET REGLEMENTAIRE IV. LE MANDAT

FORMALISME DU MANDAT

* Regles générales (cause, objet, capacité)
* Regles spéciales

OBLIGATIONS DES PARTIES

* QObligations de I'agent immobilier :
bonne exécution de sa mission et obli-

gation d’information

* Obligations du client : devoir de coopé-
ration et paiement de la rémunération

EXTINCTION DU MANDAT

. LA RESPONSABILITE

RESPONSABILITE CIVILE PROFESSIONNELLE
* Responsabilité contractuelle

* Responsabilité délictuelle
RESPONSABILITE PENALE

RESPONSABILITE ADMINISTRATIVE

* Encadrement et controle des profes-
sionnels soumis a la loi Hoguet (loi Ho-
guet : nouveaux art. 13-1 a 13-10)

* Le respect des regles issues du décret n°
Décret n°® 2015-1090 du 28 ao(t 2015
fixant les regles constituant le code de
déontologie

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

qguestions  relatives

contact@immo-formation.fr

formation  suivie.
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DU MANDAT A

L’ACTE AUTHENTIQUE DE VENTE

¢ Objectifs :

Maitriser les différentes étapes de la vente immobiliére

Sécuriser les honoraires

Développer un comportement professionnel tant a I'égard du vendeur que de 'acquéreur

# Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier. Cours
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par

des études de cas QCM en fin de formation

A —
_—

450¢

Pré-requis : Aucun

Carte T

/pers.

CODE : GAV-05

Public concerné :

La formation
s’adresse aux per-
sonnes titulaires de la
carte Hoguet, agent
immobilier, gestion-
naire de biens, direc-
teur d’agence

Action de formation :
Cette formation va-
lide 7 heures de for-
mation au titre du
décret n°2016-173 du
18 février 2016 .

Moyens de suivi de
la formation :

En fin de journée,
une évaluation a
chaud est réalisée.
Trois mois apres, le
stagiaire regoit un
questionnaire lui per-
mettant d’évaluer
son application pra-
tique.

Pour les personnes
en situation de handi-
cap:

« afin de vous garan-
tir une formation
dans les meilleures
conditions, veuillez
nous contacter »

" LA PRISE DE MANDAT

> Rappel sur le droit des contrats

- Conditions de validité des contrats : capacité
des parties, objet licite...

- Vices du consentement appliqués a I'immobi-
lier (exemples) : I'obligation de renseignement

> Le mandat Hoguet

- Les conditions de validité et sanctions: les
clauses obligatoires

- Les obligations des parties

- Les clauses spécifiques : clause pénale, clause
d’exclusivité...

> Le droit a rémunération ou a dédommage-
ment de I'agent immobilier

> Mandat et publicité

- Publicité et pratiques commerciales trom-
peuses

- Les regles du démarchage a domicile (loi Ha-
mon)

- Précautions a l'utilisation des photos — obliga-
tions de rédactions relatives aux annonces im-
mobiliéres

> Le bon de visite, sa portée

> Le devoir d’'information et de conseil a
I’égard de I'acquéreur potentiel

relatives

questions

" LA PHASE DES POURPARLERS

- Les nouvelles regles du droit des contrats

- Rupture abusive de pourparlers : Distinctions
entre lettre d’intention d’achat et offre d’achat
-Etablissement de l'offre d’achat et contre-
propositions

" L’AVANT CONTRAT

- Choisir entre promesse unilatérale de vente et
compromis

- Obligation d’information et de conseil de I'agent
immobilier

- Obligation d’information du vendeur

- Examen des clauses essentielles (conditions sus-
pensives, diagnostics techniques, état locatif...)

- Droits de préemption (préemptions des collecti-
vités locales, des indivisaires, du locataire a
échéance du bail...)

- Clause de substitution

- Délai de réitération/prorogation

- Droit de rétractation/réflexion

“LE SUIVI DU DOSSIER JUSQU’A L’ACTE AUTHENTIQUE
-Le suivi des délais

-Les relations avec notaire, vendeurs et acqué-
reurs

-L’acte authentique et le réglement des hono-

raires

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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LA LOI ELAN ET LES DISPOSITIONS CONCERNANT LES

AGENTS IMMOBILIERS, SYNDICS ET GESTIONNAIRES

¢ OBJECTIFS :

-Appréhendez toutes les nouvelles dispositions de la loi ELAN (Evolution du logement, de I'aménagement et du numérique) en
matiére immobiliére (secteur privé) afin d'anticiper les changements et adapter votre pratique de syndic et de gestionnaire de

biens

¢ MOYENS PEDAGOGIQUES :

Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier . Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports

théoriques.

Pré-requis : 1 an d’expérience

Carte T+ Carte G + Carte S

CODE : GAV-06

Public concerné :

La formation
s’adresse aux per-
sonnes titulaires de la
carte Hoguet

« Syndic» et leur per-
sonnel, les gestion-
naires immobiliers
porteurs de la carte
G, les agents immobi-
liers carte T.

Action de formation :
Cette formation va-
lide 3h30 de forma-
tion au titre du décret
n°2016-173 du 18
février 2016 .

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de session, une
évaluation a chaud
est réalisée.

Trois mois apreés, le
stagiaire regoit un
guestionnaire lui per-
mettant d’évaluer son
application pratique.

Pour les personnes en
situation de handi-
cap:

« afin de vous garantir
une formation dans les

I/ LES BAUX D’HABITATION APRES LA LOI

ELAN :

-Nouveautés en matiere de baux : Bail mobilité,
intergénérationnel, numérique

- L’encadrement des loyers revu et corrigé

—Les sanctions pour les gestionnaires ne trans-
mettant pas les données locatives

- Renforcement des sanctions des locations tou-
ristiques

- Le nouveau régime de I'expulsion locative

- DPE opposable en 2021

- Les outils de lutte contre le mal-logement (lutte

contre les marchands de sommeil, punaise de lit
et logement décent...)

- Diverses mesures (violence conjugale et fin de la

solidarité...)

II/ FOCUS SUR LA VENTE IMMOBILIERE ET

LA LOI ELAN

- Etude géotechnique obligatoire
-Délai de rétractation

-Carnet numérique de logement
- Vente d'immeuble neuf

111/ LA COPROPRIETE REFORMEE :

-Modification du régime de la copropriété :
naissance de la copropriété

-Mise en conformité des reglements

- Les Assemblées Générales (modalités de te-
nue, les votes a distance, les procurations de
vote)

-Les finances du syndicat : fonds de travaux, le
recouvrement des impayés et I'exigibilité de la
dette

-Le contenu de I'extranet et la transmission
des documents aux copropriétaires
-L’individualisation des frais de chauffage

-La lutte contre les marchands de sommeil

-La propriété des colonnes montantes

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

questions

contact@immo-formation.fr

relatives a

la formation suivie.
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LA LUTTE CONTRE LE BLANCHIMENT
ET LES PROFESSIONNELS DE L'IMMOBILIER

+Objectifs :

- Bien connaitre le dispositif |égal et réglementaire anti-blanchiment et ses applications

concretes

- Mettre en place les procédures internes

+Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier. Cours
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM ’

Pré-requis : Aucun

Carte T

CODE : GAV-06

Public concerné :

La formation
s’adresse aux per-
sonnes titulaires de
la carte Hoguet en
transaction.

Action de forma-
tion :

Cette formation
valide 7 heures de
formation au titre
du décret n°2016-
173 du 18 février
2016 .

Moyens de suivi de
la formation :

En fin de journée,
une évaluation a
chaud est réalisée.
Suite a la formation,
le stagiaire recoit un
guestionnaire lui
permettant d’éva-
luer son application
pratique.

Pour les personnes
en situation de han-
dicap : « afin de
vous garantir une
formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contac-
ter »

‘LES CONTEXTES DE LUTTE ANTI-

BLANCHIMENT

>Le Code Monétaire et Financier

> Les obligations légales et leurs sanctions en
matiere de lutte contre le blanchiment

>Les organes : le GAFI - La cellule de rensei-
gnement financier national — TRACFIN
(renforcement des prérogatives par I'ordon-
nance de 2016)

>Les contrdles (DGCCRF) et sanctions
(Commission nationale des sanctions) — Ren-
forcement de la supervision et des sanctions
par 'ordonnance de 2016

"LES OBLIGATIONS DE L’AGENT IMMOBI-
LIER

>L’obligation de vigilance
-Le choix de Classifications et évaluation des
risques selon les caractéristiques de I'activité

et de la clientéle (clarification et renforcement

par 'ordonnance de 2016)

- La connaissance de la clientele (clarification
de la définition de la relation d’affaire par
I"'ordonnance de 2016)

- L'identification du bénéficiaire effectif
(apport de I'ordonnance de 2016)

- Mise en place des mesures destinées a gérer

les risques

>L’obligation de déclaration de soupgon

- Qui doit déclarer et dans quels cas ?

- Comment et quand déclarer ?

- La protection de I'agent immobilier déclarant
- Cas particuliers des cas de fraude fiscale

- Les formulaires de déclaration

Examen pratique de formulaire et de question-
naires clients types congus par Immo-
formation.fr

>Mise en place en interne des mesures desti-
nées a gérer les risques

- Le manuel de procédure interne

- La nomination d'un responsable, d'un corres-
pondant et d'un déclarant TRACFIN

- Qui doit déclarer et dans quels cas ?

" EXPOSE DE PLUSIEURS CAS REELS ET PRATIQUE DE
BLANCHIMENT EN IMMOBILIER

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

qguestions  relatives

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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MAITRISER LE CODE DE DEONTOLOGIE

¢ Objectifs :

Maitriser le code déontologie des professionnels de la loi Hoguet

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté en visio. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

Formation de 2h codit sur demande Carte T+ Carte G + Carte S

Public concerné :

La formation s’adresse aux
titulaires de carte Hoguet
ainsi qu’a leurs habilités.

Action de formation :
Cette formation valide les
deux heures de formation
obligatoire relative a la
déontologie au titre du
décret n°2016-173 du 18
février 2016.

Moyens de suivi de la for-
mation :

En fin de journée, une éva-
luation a chaud est réali-
sée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant d’éva-
luer son application pra-
tique.

Pour les personnes en si-
tuation de handicap :

« afin de vous garantir une
formation dans les meil-
leures conditions, veuillez
nous contacter »

MAITRISER LE CODE DE DEONTOLOGIE

Encadrement et contréle des professionnels soumis a la loi Hoguet (loi Hoguet : nouveaux art. 13-
1a1310)

Le respect des regles issues du décret n® 2015-1090 du 28 ao(t 2015 fixant les regles constituant
le code de déontologie

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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LA COPROPRIETE
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LES INCIDENCES DES GRANDES REFORMES

SUR LA PRATIQUE EN COPROPRIETE
(DE LA LOI SRU DU 13 DECEMBRE 2000 A LA LOI ELAN pu 23 NOVEMBRE 2018)

¢ Objectifs :

Appréhender les nouveautés des lois SRU, Boutin, Grenelles, ALUR, MACRON, PINEL
et loi de Transition énergétique, ELAN concernant la pratique de la copropriété.

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immo-
bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques
appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 2 ans d’expérience

450¢€

/pers.

Carte S

LA COPROPRIETE CODE : COP-01

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaires
de la carte Hoguet

« Syndic» et leur person-
nel, aux notaires, avocats,
juristes immobiliers...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

I. LES INCIDENCES GENERALES

A. Les dispositions concernant les syndics

B. Les dispositions concernant les coproprié-
taires eux-mémes

C. Les dispositions concernant le régime de la
copropriété

D. Les dispositions concernant les travaux

Il. LES INCIDENCES DES REFORMES

SUR LE ROLE DES SYNDICS LORS DE LA
VENTE D’UN LOT DE COPROPRIETE

Avant propos : les mentions relatives a la co-

propriété dans les annonces immobilieres

A. Les promesses

B. Les ventes

I1l. FOCUS PARTICULIER SUR LA LOI

ELAN

- Modification du régime de la copropriété :
naissance de la copropriété, lot transitoire,

notion de droit de jouissance exclusif et de

parties communes spéciales...

- Codification du régime de la loi du 10 juillet
1965

- Réforme de la loi de 1965 annoncée par or-
donnance (Rapport Grecco...)

- Assemblée générale "dématérialisée" (vote
par correspondance...)

- Divers : fonds de travaux, extranet...

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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LA COPROPRIETE DE A A Z DEPUIS LA LOI ELAN

¢ Objectifs :

Maitriser les régles de fonctionnement de la copropriété.
Maitriser I'ensemble des modifications apportées par les lois ALUR et ELAN (2018).

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immo-
bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques
appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢

/pers.

Carte S

LA COPROPRIETE CODE : COP-02

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaires
de la carte Hoguet

« Syndic» et leur person-
nel, aux notaires, avocats,
juristes immobiliers...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

MISE EN PLACE DE LA COPROPRIETE-
- Champ d’application de la loi du 10 juillet
1965 réformé

- Reglement de copropriété : obligation de
mise en conformité (ELAN), article 8 de la loi
1965

- Parties communes et parties privatives, spé-
ciales : nouvelle définition

- Jouissance exclusif et caractére réel

- Affectation des lots

- Etat descriptif de division : objet et contenu

FONCTIONNEMENT DE LA COPROPRIETE

> Les organes de la copropriété

- Le syndicat des copropriétaires : réle, obliga-
tions

- Le syndic

- Le conseil syndical

Focus sur les petites et trés petites copropriétés

> L’assemblée générale

- Réle : budget, désignation du syndic

- Formalisme : phase préparatoire

- Vote en assemblée générale : les majorités
réformées

- Proces-verbal : rédaction, notification

- Contentieux des décisions de I'assemblée

Focus : présence virtuelle aux AG, vote par cor-
respondance, délégation de pouvoirs

MAINTENANCE DE L'IMMEUBLE

- Assurance de I'immeuble

- Entretien et maintenance : obligations du
syndic

- Travaux : urgence et délai, budget (distinction
entre les travaux de I'article 14-2 et 14-1)

- Audit énergétique et diagnostics (DTG,
amiante..)

MISSIONS DU SYNDIC : UN MANDATAIRE!
- Représentation du syndicat des coproprié-
taires : action en justice, travaux exécutés sans
autorisation ou mal exécutés, la lutte contre les
marchands de sommeil

- Recouvrement des dettes financiéres :
charges et sommes dues au syndicat des co-
propriétaires, prescription—art 19-1

- Copropriété en difficulté

VENTE D’UN LOT DE COPROPRIETE

- Etat daté et pré-état daté

- Vente d’une partie commune (incidence),
vente a un euro symbolique

- Nouvelles obligations relatives a la loi ALUR :
certificat 20-Il; fiche synthétique

- La purge du droit de préemption urbain

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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REFORME DE LA COPROPRIETE :
LOI ELAN ET ORDONNANCE DU 30 OCTOBRE 2019

¢ Objectifs :

Comprendre les nouvelles dispositions en matiére du droit de la copropriété suite a la
loi ELAN du 23 novembre 2018 (et ses décrets d’application)

Analyser les apports de 'ordonnance du 30 octobre 2019

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immo-
bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques
appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 2 ans d’expérience

Carte S

LA COPROPRIETE CODE : COP-03

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaires
de la carte Hoguet

« Syndic» et leur person-
nel.

Action de formation :
Cette formation valide
3h30 de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

| - LA REFORME ET LE CHAMP D’APPLICATION DU STA-
TUT

- Différencier les différentes organisations d’un en-
semble immobilier : copropriété et division en vo-
lume

- La naissance de la copropriété : quel fait généra-
teur?

- ’adoption d’un régime différent pour les locaux

autres que d’habitation
Il - LA REFORME ET LE REGLEMENT DE COPROPRIETE

-Mise a jour des anciens reglements concernant les
lots transitoires, les charges spéciales, le droit de
jouissance exclusif, le droit d’affichage et le droit de
construire

- Servitude en copropriété

1l - LA REFORME ET LE SYNDICAT DES COPROPRIE-
TAIRES

- Recours au syndicat coopératif
- Objet du syndicat étendu
- Responsabilité du syndicat étendu

IV - LA REFORME ET LES NOUVEAUX POUVOIRS DU
CONSEIL SYNDICAL

- Demande de consultation de piéces et sanction
financiere envers le syndic

- Nouveaux membres du Conseil "non coproprié-
taire"

- Pouvoir renforcé du Conseil et du Président du
conseil syndical

- Délégation au Conseil syndical du pouvoir de pren-
dre seul les décisions relevant de la majorité simple
- Assurance RC pour les membres du conseil

V - LA REFORME ET LE SYNDIC

- Demande de consultation de piéces et sanction
financiére envers le syndic

- Les nouvelles regles de nomination, de révocation,
de changement, de mise en concurrence et démis-
sion du syndic

- La possibilité de percevoir des honoraires complé-
mentaires a ceux prévus dans le contrat type

- Le contenu obligatoire de |'extranet

- Modification du contenu de I'état daté

VI - LA REFORME ET L'ADMINISTRATION DE LA COPRO-
PRIETE

- Copropriétaire défaillant et cession de parties com-
munes

- Action en paiement pour déchéance du terme

- Utilisation du fond travaux et charges spéciales

- Propriété des colonnes montantes

- Nouvelle prescription des actions

- Individualisation des frais de chauffage

- Nouvelles regles concernant |'Assemblée générale
(dématérialisation de I'AG, I'affichage de la date, la
distribution des pouvoirs, le vote par correspon-
dance, le nouveau contenu du PV, généralisation de
I'article 25-1 et rétablissement passerelle 26-1, nou-
velles majorités)

- Des regles spécifiques concernant les petites co-
propriétés et les copropriétés composées de deux
lots

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

£

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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ETUDE DU CODE DE LA DEONTOLOGIE
ET LUTTE CONTRE LA DISCRIMINATION
RECOUVREMENT DES CHARGES EN COPROPRIETE

v

¢ Objectifs :

tion

* Maitriser les regles du code de déontologie

* Connaftre et mettre en place les bonnes pratiques afin de lutter contre la discrimina-

* Maitriser les régles de recouvrement des charges

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 1 an d’expérience

Carte T+ Carte G

Public concerné
La formation s’adresse aux
gestionnaires  immobiliers,

asset manager, avocats,

notaires, juristes...

Action de formation :

Cette formation valide 7h de
formation au titre du décret
n°2016-173 du 18 février
2016, dont 2h pour la déon-
tologie et 2h pour la lutte
contre la discrimination

Moyens de suivi de la for-
mation :

En fin de journée, une éva-
luation a chaud est réalisée.
Trois mois apres, le stagiaire
regoit un questionnaire lui
permettant d’évaluer son
application pratique.

Pour les personnes en situa-
tion de handicap, afin de
vous garantir une formation
dans les meilleures condi-
tions, veuillez nous contac-
ter »

I/ ETUDE DU CODE DE DEONTOLOGIE (2H)
LE ROLE DU CNTGI

LES 10 ARTICLES DU CODE

A/ Examen des « 10 » commandements

* L’Ethique professionnelle

* Le respect des lois et réglements: relatifs a la
discrimination; relatifs aux regles de blanchi-
ment de capitaux; relatifs aux regles de la
CNIL

* Respect de I'obligation de formation continue

* La direction de I'entreprise

* La transparence vis-a-vis du client

* La confidentialité

* La défense des intéréts en présence

* La conflit d’intérét

* La confraternité

* Le reglement des litiges

B/ Examen des sanctions aux manquements
des regles de déontologiques

11/ LA LUTTE CONTRE LA DISCRIMINATION (2H)

A/ La discrimination : en quoi suis-je concer-
né?

* Clarification des termes et notions associées

* La discrimination au sens juridique

* Exemples concrets rencontrés dans le secteur
de I'immobilier révélés par des tests de situa-
tion et par le Défenseur des droits

* Les sanctions encourues
B/ Le cadre légal
C/ Développer des outils et de bonnes pratiques

Les huit étapes

11/ LE RECOUVREMENT DES CHARGES EN CO-
PROPRIETE

e Meécanisme technique : imputation au syndi-

cat et imputation aux copropriétaires
e Procédures et garantie de recouvrement :
* Action en recouvrement
* Procédure accélérée art 19-2
* Imputation des frais
recouvrement

* Garantie de (privilege —

hypothéque légale—injonction de payer)

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

£

qguestions  relatives

a la

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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[ La vente ou lacquisition d’un
immeuble—tout savoir, tout
comprendre p.36

[ Acquérir et vendre I'immeuble
d’entreprise bati ou a construire
p.37

0 La VEFA depuis la loi ELAN ! p.38

[ La vente a la découpe et en bloc
p.39

0 Actualité de la pratique des
) ventes immobiliéres ( a jour de
la loi ELAN) p.40

[ Savoir rédiger les compromis de
vente depuis la loi ALUR p.41

1 Vendre des biens en défiscalisa-
tion : savoir sécuriser 'opération |
p.42

— [] Les bases de la fiscalité immobi- |
liere p.43 '

[ Vente immobiliére : savoir iden-
tifier les pathologies du bati-
ment ! p.44

Les clefs de I'expertise immobi-
liere p.45

La loi Elan et la vente HLM p. 46

Agents immobiliers : connaissez-
vous les risques liés au change-
ment d'usage d'un bien
(habitation => commerce, bu-

Public concerné : Ces formations
s'adressent a toute personne
chargée de la vente d’actifs im-
mobiliers : agent immobilier, no-
taire, avocat, juriste ...

Renseigneme -27-67 ou cfct@immo-formation.fr
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VENTE OU ACQUISITION D’UN IMMEUBLE
TOUT SAVOIR ET COMPRENDRE

¢ Objectifs :

Acquérir les bases utiles pour comprendre le contexte d’une vente immobiliere
Permettre aux fonctions support, aux assistants d'acquérir une culture commune.

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immo-
bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques
appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢€
/pers.

Carte T

VENTE D'IMMEUBLE CODE : VTE-01

Public concerné :

La formation s’adresse a
toute personne partici-
pant a une opération
d’acquisition ou de
vente : assistante juri-
dique, agent immobilier,
avocat, juristes de fon-
ciere...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

I/ LE ROLE DU NOTAIRE ET DE LA PUBLICI-
TE FONCIERE :

- Le notaire interlocuteur privilégié
- La publicité fonciere en France

11/ SAVOIR FAIRE LA DIFFERENCE ENTRE

LES DIFFERENTES PROMESSES

- Distinguer les pourparlers de I'offre d'achat/
vente

- Les différentes promesses depuis la réforme
des contrats

- Les conditions suspensives de la promesse

111/ LE BIEN EST-IL LIBRE OU OCCUPE ?

- Différencier les baux
- Le locataire en place peut-il acquérir ?

IV/LES DIFFERENTES PROTECTIONS DU
PARTICULIER

- Loi Scrivener
- Délai de rétractation
- Les annexes a produire lors de la promesse

Focus sur la vente de TAB : I'étude géotech-
nique

V/ LES CONDITIONS DE VALIDITE DE LA
PROMESSE

- La qualité du cédant
- Le propriétaire du bien n’est pas identifié :
qu’est-ce qu’un bien sans maitre ?

V/ L’ACTE AUTHENTIQUE

- Le transfert de propriété

-Le transfert des risques

-La jouissance du bien : clause spécifique
-Le séquestre : quand utiliser une clause sé-
questre ?

-Le paiement du prix : quelle taxe et impots ?
-Les inscriptions hypothécaires

-Les garanties dues par le vendeur d’im-
meuble : obligation d’information, I'éviction,
vices cachés, effet par rapport aux tiers

VI/ FOCUS SUR LA FISCALITE IMMOBI-

LIERE

- Droits de mutation/TVA

- La plus-value, comment est-elle payée, le role
du notaire

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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o

ACQUERIR ET VENDRE L'IMMEUBLE D’ENTREPRISE
BIENS BATIS OU A CONSTRUIRE

¢ Objectifs :

Faire les distinctions juridiques relatives a la position du vendeur et celle de I'acquéreur
Connaitre les points clefs d’un audit juridique d’un immeuble
Appréhendez les régles juridiques de la vente.

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢ Carte T

[pers.

VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-02

Public concerné :

La formation s’adresse a
toute personne chargée
de la vente d’actifs im-
mobiliers d’entreprise :
agent immobilier, no-
taire, avocat, juristes de
fonciere...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

PREAMBULE :

- La réglementation applicable a I'immobilier
d’entreprise (hors « secteur protégé »)

- La notion de « professionnel de I'immobilier »
concernant le vendeur et/ou 'acquéreur

ACQUERIR ET VENDRE UN IMMEUBLE
« D’ENTREPRISE » BATI :

> L’audit de 'immeuble

-Consistance du bien , Destination et usage ,
Sécurité des biens, Les diagnostics techniques,
Environnement

- DIUO, assurances construction, labels de per-
formance énergétique

-Contrats attachés a I'immeuble (assurances,
gardien, maintenance, RIE...)

- Fiscalité : taxe fonciere, redevance et taxe
annuelle bureaux

> Les avants contrats au regard de la réforme
du droit des contrats

- 'offre (encadrement des pourparlers, les
conditions d’acquisition sa rédaction, l'inter-
diction de tout versement, suites de I'offre)

- La promesse de vente (différence entre pro-
messe unilatérale et compromis, les clauses
communes, la détermination de la chose et du
prix, les conditions suspensives, droit de pré-
emption ou de préférence), le Permis, le Fi-
nancement

> Lavente : clauses et conditions essentielles
( le paiement du prix : paiement a terme, com-
plément de prix et intéressement, obligations
d’information/obligations de se renseigner, le
transfert de propriété et de jouissance, les ga-
ranties du vendeur, role du notaire et de la
publicité fonciere

ACQUERIR UN IMMEUBLE EN LETAT FU-
TUR D’ACHEVEMENT

> Le contrat préliminaire ou la promesse

- Distinction entre le secteur libre et le secteur
protégé

- La particularité du contrat de réservation

- Contenu : les mentions indispensables

- Les obligations des parties : réservataire et
réservant

- Modification des prix et caractéristiques du
bien entre I'avant contrat et I'acte de vente

> L’acte de vente
Les obligations des parties : vendeur et acqué-
reur

> L’exécution de la VEFA

- Achévement, réception et livraisons des biens
- Garanties légales de construction

- Assurances constructions

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

questions

relatives a

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr

37

Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formation.fr



LA VEFA DEPUIS LA LOI ELAN !

o

¢ Objectifs :
Appréhender I'’ensemble des phases de la VEFA du contrat de réservation a la livraison

Avoir des réflexes juridiques sur le sujet.
Appréhender la vente en I'état futur d'inachévement - VEFI.

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-

lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun 450¢ Carte T VENTE D'IMMEUBLE CODE : VTE-03
/pers.

Public concerné :

La formation s’adresse NOTIONS FONDAMENTALES ET DISTINC- ||/ LE CONTRAT DE VEFA

aux promoteurs immobi- | TIoN AVEC D’AUTRES CONTRATS LE DOSSIER DE PIECES

liers, collaborateurs en - Distinction avec la V.L.R. et la vente a terme - Quand signer ?

e.tude no.tarlale,'c'ommer— - La délimitation du secteur protégé - Analyse de la liste des vérifications préalables
ciaux en immobilier, (cf.—Conseil Supérieur du Notariat)

agents commerciaux . ) A , s

mandatés pour la com- I/ LE CONTRAT PRELIMINAIRE La GFA et le role de I'administrateur (ELAN)
mercialisation des biens - Les éléments obligatoires

en VEFA. - Les éléments financiers du contrat LES OBLIGATIONS DU VENDEUR

- L’achévement de I'immeuble

- Les obligations des parties au contrat - - )
- La conformité et la qualité de 'immeuble

Action de formation :
Cette formation valide 7 Focus sur les travaux a achever en VEFI (ELAN)

heures de formation au - obligations du promoteur—décret
titre du décret n°2016-

LES OBLIGATIONS DE L’ACHETEUR
- Le paiement du prix
- La grille des paiements

173 du 18 février 2016. LES CONDITIONS SUSPENSIVES - Assurer la véracité des attestations d’avance-
- La condition suspensive de crédit ment des travaux ?
Moyens de suivi de la - La condition suspensive de la vente d’un bien
formation : - Rédaction des clauses adaptées : proposi- .
. . , . LA GESTION DES DIFFERENTS ENTRE LES
En fin de journée, une tions
évaluation a chaud est PARTIES
réalisée. - La question de la date de livraison

LES ANNEXES
- Joindre les bons documents pour éviter la

remise en cause du contrat
- Quid des plans ? CAS PRATIQUES

Trois mois apres, le sta- - Les réserves

giaire regoit un question-
naire lui permettant

d’évaluer son application
pratique. ;
LE DROIT DE RETRACTATION

Pour les personnes en
situation de handicap :
« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,

veuillez nous contacter » s ) . i
Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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LA VENTE A LA DECOUPE ET EN BLOC

¢ Objectifs :

découpe

Savoir déterminer et mettre en ceuvre la procédure applicable a la cession en bloc et

Maitriser les législations de vente en bloc ou par lots de biens a usage d’habitation.

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 2 ans d’expérience

450€

/pers.

Carte T

VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-04

Public concerné :

La formation s’adresse
aux marchands de biens,
asset managers, gestion-
naires d’actifs (SCPI...),
agents immobiliers, no-
taires et collaborateurs.

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

LA REGLEMENTATION DE LA VENTE PAR LOTS OU VENTE
« A LA DECOUPE »
Avant -propos sur les deux accords collectifs et leur
entrée en vigueur

> Cas ou les accords collectifs sont applicables

* Bailleurs concernés : Signataires de I'accord d'ori-
gine, extension a de nouvelles catégories de bail-
leurs, les conséquences

* Les opérations immobilieres visées : le seuil dé-
clenchant la procédure, la vente concernant un
méme immeuble, quid de la vente précédée d'un
congé

Focus actualité jurisprudentielle : I'accord col-
lectif peut- il s'appliquer sans congé-vente ?

> La procédure de mise en vente

* La Procédure d'information avant congés vente :
I'informations et la concertation avec les associa-
tions de locataires, I'information individuelle des
locataires, I'information collective, information du
maire

Focus : documents a fournir ; « retro-planning
» d'une opération de vente a la découpe sera pré-
senté

* Les mesures de protection des locataires : la pro-
rogation du contrat , I"acquisition du logement
par un proche du locataire, le relogement du loca-
taire, le maintien dans les lieux du locataire

* Délivrance des offres de vente et du congé : déli-
vrance d'une offre de vente conforme a I'article
10 de la loi du 31 décembre 1975, deuxieme
temps : congé de l'article 15 de la loi du 6 juillet
1989, les sanctions pour non-respect des procé-

LA REGLEMENTATION DE LA « VENTE EN BLOC »

> Conditions d'application du nouveau droit de
préemption

* Application en cas de vente ou de cession de parts
* Usage de l'immeuble vendu

* Nombre de logements compris dans I'immeuble
vendu

* Vente en totalité et en une seule fois

> Exceptions au droit de préemption

* L’engagement du vendeur a proroger les
baux, lien de parenté ou d'alliance entre vendeur
et acquéreur, I'exercice d'un droit de préemption
prévu par le Code de I'urbanisme

> Mise en pratique du droit de préemption princi-
pal

* Notification a la commune

* Notification aux locataires

A"

Droit de préemption subsidiaire
Cas d'application, modalités de I'offre

* %

Suite de la notification et sanction en son absence

A"

Avantage fiscal
Fixation du taux réduit par les collectivités concer-
nées

*

* L’engagement de |'acquéreur

LA MCAF [onviiinmn Aameda Favonaddan
[S7at] 1

Avcimindmmen .. CAF .. .
AvVaiitagc N omr 7 . LT

/ .
\dCIVIiLT apIcoTIv

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

dures

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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o

(A JOUR DE LA LOI ELAN)

ACTUALITE DE LA PRATIQUE DES VENTES IMMOBILIERES

¢ Objectifs :

puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Maitriser les régles des avant-contrats (compromis ou promesse unilatérale de vente)
Maitriser les risques de la phase de négociation et de la conclusion de I'avant contrat
afin de sécuriser la vente
Savoir rédiger les modeles types (Tissot...)

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-

Pré-requis : aucun

Carte T

[pers.

VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-05

Public concerné :

La formation s’adresse
aux agents immobiliers
qui rédigent ou souhai-
tent rédiger leur pro-
messe de vente, ou com-
prendre les projets de
promesse rédigés par les
notaires.

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

PROMESSES :

Nouvelles informations relatives a la copro-
priété a annexer : contenu de I'information,
sanction, conséquences pratiques

Le « diagnostic » mérule : contenu de I'infor-
mation, conséquences pratiques

Les dispositions de la loi Hamon sur le dé-
marchage a domicile (loi 17 mars 2014) et
les corrections de la loi Macron

LES VENTES

Nouvelles diligences préalables a la vente :
communication au titre de I'art 20 Il loi 10
juillet 1965, vérification du casier judiciaire
de I'acquéreur, immatriculation du syndicat

V.

VI.

LES MODIFICATIONS IMPACTANT LES VENTES A
LA DECOUPE ET EN BLOC

Nouveau diagnostic technique; prorogation
des baux; abaissement du seuil de la loi Au-
rillac (vente en bloc); nouvelles regles con-
cernant les congés pour reprise ou pour
vente; renforcement de la protection des
locataires agées.

LES MODIFICATIONS CONCERNANT LES BAUX
D’HABITATION
Les modifications affectant le bail, entrée en

vigueur de la loi et conséquences pratiques
sur les ventes de biens loués.

des copropriétaires, conséquences pratiques VII.LES MODIFICATIONS CONCERNANT LES BAUX

Apres la vente : nouvelle rédaction de I'ar-
ticle 20 loi 10 juillet 1965, conséquences
pratiques

FOCUS ELAN : étude géotechnique TAB

LES MODIFICATIONS RELATIVES AU DROIT DE
PREEMPTION DE LA COMMUNE

Clarification des compétences et élargisse-
ment des possibilités de délégation; modifi-
cation du champ d’application du DPU; mo-
dernisation de la procédure

. LES DISPOSITIONS CONCERNANT LA COPRO-

PRIETE POUVANT IMPACTER LA VENTE

Les dispositions concernant les syndics et les
copropriétaires eux-mémes; les dispositions
relatives a la copropriété

COMMERCIAUX

Les dispositions concernant la durée du bail;
les dispositions concernant I’état des lieux;
les dispositions concernant les loyers et les
charges; les dispositions relatives aux droits
de préemption.

VIII.LES NOUVELLES DISPOSITIONS DE LA LOI Eco-

NOMIE SOCIALE ET SOLIDAIRE (LOI ESS pu 31
JUILLET 2014 ET LOI MACRON)

Cession d'immeuble avec le fonds de com-
merce et le droit de préférence des salariés ;
la cession des parts d’une entreprise possé-
dant un fonds de commerce.

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

£

qguestions  relatives

contact@immo-formation.fr
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SAVOIR REDIGER LES COMPROMIS DE VENTE

DEPUIS LA LOI ALUR

¢ Objectifs :

Maitriser les régles des avant-contrats (compromis ou promesse unilatérale de vente)
Maitriser les risques de la phase de négociation et de la conclusion de I’avant contrat
afin de sécuriser la vente

Savoir rédiger les modeles types (Tissot...)

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
/pers.

Carte T

VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-06

Public concerné :

La formation s’adresse
aux agents immobiliers
qui rédigent ou souhai-
tent rédiger leur pro-
messe de vente, ou com-
prendre les projets de
promesse rédigés par les
notaires.

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

POURQUOI ETABLIR UN AVANT-
CONTRAT?

* Définition des différents avant-contrats :
offre, promesse unilatérale d’achat, pro-
messe unilatérale de vente, compromis

* Présentation des différentes stratégies pour
un formalisme, un contenu, et des effets
distincts envers les parties et les tiers

AVANT-PROPOS : CE QUI PRECEDE

L’AVANT-CONTRAT ?

* La notion de pourparlers : Quand est-on
définitivement engagé ? Rupture des pour-
parlers

* La notion d’offre, de pollicitation, d’appel
d’offre, d’acceptation, de lettre d’intention,
d’accord de confidentialité

* Le renouveau du pacte de préférence : con-
tenu et exécution

* Les incidences de la réforme du droit des
obligations

LA DISTINCTION ENTRE LE COMPROMIS

ET PUV CONCERNANT LA FORMATION DU

CONTRAT

* Les régles communes entre promesse unila-
térale et compromis

* Les regles spécifiques aux avant-contrats
SSP

* Le cas des promesses unilatérales croisées
valant compromis

LA DISTINCTION ENTRE COMPROMIS ET

PUV CONCERNANT LE CONTENU DU CON-

TRAT

* Les regles communes entre la PUV et le
compromis : description du bien et du prix
(clause de révision), mention des parties -
faculté de cession et de substitution, les
annexes obligatoires, les conditions rela-
tives a la situation locative (droit de pré-
emption du locataire, loi Aurillac...), les con-
ditions suspensives (prét, permis de cons-
truire...)

* Les clauses spécifiques a chaque avant-
contrat

LA DISTINCTION ENTRE COMPROMIS ET
PUV CONCERNANT L’EXECUTION DU CON-
TRAT

* Effets entre les parties : exécution for-
cée et caducité

* Effet envers les tiers : transmission de la
promesse,

Focus sur I'opposabilité aux tiers en cas de pu-
blicité fonciere : des effets divergents entre la
promesse unilatérale, le pacte de préférence et
le compromis — I'apport de la réforme des con-
trats

ETUDE ET AIDE A LA REDACTION D’UN
DOCUMENT TYPE (TYPE TISSOT...)

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

£

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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o

VENDRE DES BIENS EN DEFISCALISATION
SAVOIR SECURISER L’OPERATION
A JOUR DE LA LOI DE FINANCES POUR 2021 !

¢ Objectifs :

professionnelle

Maitriser les mécanisme de défiscalisation d’un point de vue juridique
Maitriser les risques en tant que commercialisateur direct, veiller a sa responsabilité

Savoir choisir quel mécanisme conseiller a ses clients

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€

[pers.

Carte T

VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-07

Public concerné :

La formation s’adresse
aux agents immobiliers
qui participent a des opé-
rations de défiscalisation
immobilieres, juristes de
promoteurs immobi-
liers,CGP...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

PANORMA DES DISPOSITIFS DE DEFI-
CALISATION

A. La notion d’investissement locatif

B. Les différents dispositifs en vigueur et les
anciennes de loi de défiscalisation :

- Le dispositif Pinel, le dispositif Censi-bouvard
(LMNP), le dispositif louer solidaire (Cosse), le
Denormandie, le Giraradin (DOM TOM)

- La déduction des immeubles historiques :
conditions pour bénéficier de cette déduction,
modalités de déduction des charges, exonéra-
tion de droits de mutation a titre gratuit.

- Dispositif Malraux - les sites patrimoniaux
remarquables : conditions pour bénéficier de
la réduction d’'imp0t, identification des charges
déductibles, calcul du montant de la réduction
d’impot.

C. Les autres véhicules d’investissement en
immobilier :

- Le recours a la SCI comme moyen d’optimisa-
tion de la gestion et de transmission du patri-
moine immobilier.

- Le démembrement de propriété

- Le Cas particulier de la pierre papier

D. Défiscalisation et prélevement a la source

E. Quelques mots sur I'lFl (impdt sur la for-
tune immobiliere)

LE PROFESSIONNEL DE L'IMMOBILIER
ET SES OBLIGATIONS DANS LE CADRE
DE SA PARTICIPATION A UNE OPERA-
TION DE DEFISCALISATION IMMOBI-
LIERE

Introduction sur le contexte d'intermédiaire de
I'immobilier
A. Le devoir de conseil de I'intermédiaire en

défiscalisation

B. La responsabilité de I'intermédiaire en dé-
fiscalisation

C. Le champ d’intervention et la responsabilité
des autres intervenants a 'opération de défis-
calisation

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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LES BASES DE LA FISCALITE IMMOBILIERE

o

¢ Objectifs :
Mettre a jour et perfectionner vos connaissances et vos compétences en qualité
d’agents immobiliers ou autres professionnels sur les bases de la fiscalité en immobilier
Identifier et comprendre les regles de la défiscalisation

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-

puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
[pers.

Carte T VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-08

Public concerné :

La formation s’adresse
aux agents immobiliers
qui participent a des opé-
rations de défiscalisation
immobilieres, conseillers
immobiliers, juristes de
promoteurs immobi-
liers....

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apres, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

| - Les différents régimes fiscaux d’acquisition immobiliere
e Acquisitions soumises aux droits d'enregistrement

e Acquisitions soumises a la TVA immobiliere : immeubles anciens et TVA, TVA et droit de
mutation, analyse des taux pratiqués en immobilier (20% 10% 5.5%)

e Qu'appelle-t-on les frais de notaires ?

Il - Les différents types de défiscalisation immobiliére

e Optimisation fiscale : Avant propos sur les donations et successions, et le démembrement
de propriété

e Défiscalisation, principes généraux

e La loi Pinel

e La défiscalisation dans I'ancien : Loi COSSE - Loi DENORMANDIE
e Le déficit foncier et les revenus fonciers

e Le régime fiscal des SCI

e Le meublé non professionnel - dispositif CENSI BOUVARD

e Le dispositif Girardin (DOM TOM)

e La déduction des immeubles historiques

e Dispositif Malraux - les sites patrimoniaux remarquables

11l - La plus-value immobiliére : calcul, exonération ...

IV - L'IFl Imp6t sur la fortune immobiliere

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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-

VENTE IMMOBILIERE : SAVOIR IDENTIFIER LES PATHO-
LOGIES DU BATIMENT !

.

¢ Objectifs :
Repérer les dysfonctionnements et pathologies du batiment afin de mieux renseigner
vendeur et acquéreur
Identifier les principaux désordres (parties communes intérieures, extérieures et les
Equipements)

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un spécialiste du batiment et de Ia
pathologie. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théo-
riques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

450€
Pré-requis : aucun Carte T+ Carte S VENTE D’'IMMEUBLE CODE : VTE-09
/pers.
i ; MODULE 1 : RAPPELS GENERAUX : MODULE 3: VISITE D’UN BIEN IMMOBI-
Public concerné : )
La formation s’adresse I/ Les différents acteurs de la construction LIER EN INTRA ENTREPRISE:
aux agents immobiliers Rappel des notions de maftrise d’ceuvre et mai- I/ Préparation de la visite du bien
qui' participent a c!es Opé- | trise d’ouvrage 11/ Visite du bien / Analyse des défauts de la
ra'ltjl\ons d'e \{entes immo- Les intervenants extérieurs : Notaire, agent construction
bilieres, juristes de pro- immobilier , assureur, Mairie, DDT sbriefi isite 3
moteurs immobiliers, :' ) Ill/ Débriefing de la visite a chaud
syndics .... Les entreprises du batiment, ordre de passage,  sypport : Un bien immobilier, jeux photogra-
Il/ La nomenclature de base de la construction  phiques.
Action de formation : Les systémes constructifs « classiques »
Cette formation v.allde / La terminologie de base métier par métier MODULE 4: LES AIDES DE L'ETAT : ARGU-
heures de formation au , ,
titre du décret n°2016- Support : Power point et une vidéo explicative et  MENTER POUR AIGUILLER L'ACQUEREUR
173 du 18 février 2016. récapitulative de la construction d’une maison. |/ ayoir un argumentaire solide et conseiller au

mieux son client sur les différents dispositifs

Moyens de suivi de la MODULE 2 : LES PATHOLOGIES DU BATI- d’Etat relatifs a la rénovation énergétique.

formation : MENT : - Les différents systémes de chauffages
En fin de journée, une

- o - L’isolation (Toitures / Murs / Plancher bas)
évaluation a chaud est

1/ Savoir différencier les désordres structurels

réalisée. et les désordres esthétiques - Les menuiseries et occultations

Trois mois apreés, le sta- Structurel : Les désordres en fagades, sur les - Les systemes de ventilation

giaire regoit un question- planchers et la structure en général. Esthé- Support : Tableau de conditions d’éligibilités lié
naire lui permettant tiques et non structurels : La condensation, les aux revenus du ménage / Critéres d'éligibilités
d’évaluer son application ponts thermiques...

pratique.

Il/ Comprendre et analyser un DPE )
. . . . . MODULE 5: EXERCICE RECAPITULATIF
lll/ Se préparer a la visite du bien : appréhender

la lecture de plans de batiments pour mieux DES THEMATIQUES ABORDEES SUR LA
conseiller son client JOURNEE

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Support : Power point, photographies, dessins/
croquis sur paper board

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr

44 Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formation.fr




o

LES CLEFS DE LEXPERTISE IMMOBILIERE

¢ Objectifs :

Comprendre les méthodes de I'expert en évaluation immobiliére
Appréhender les outils d'expertise

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation un expert en évaluation immobiliere
(IEFI - CEIF FNAIM - ESPI90). Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire.
Apports théoriques et pratiques.

450€

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-10

[pers.

Public concerné :

La formation s’adresse a
toute personne chargée
de la vente d’actifs im-
mobiliers d’entreprise :
agent immobilier, no-
taire, avocat, juristes de
fonciére...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

EXPOSE LIMINAIRE : EXPERTISE OU ENQUETE ?
LE METIER DE L'EXPERT ET SON ENVIRONNEMENT
LES METHODES ET LES OUTILS DE L'EXPERT

LES CLASSES D’ACTIFS

LE DEROULEMENT D’UNE MISSION

ECHANGES AVEC LA SALLE

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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o

LA LOI ELAN ET LA VENTE HLM

¢ Objectifs :

Connaitre les nouveautés réglementaires s'imposant aux bailleurs sociaux en matiére
de cession de patrimoine ancien
Savoir accompagner au mieux ses clients bailleurs

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : niveau 1

450€

[pers.

Carte T

VENTE D'IMMEUBLE CODE : VTE-11

Public concerné :

La formation s’adresse
aux notaires, agents im-
mobiliers chargés de
commercialisation.

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Rappel du contexte de la vente HLM
- I'influence des pouvoirs publics
- comprendre la stratégie du bailleur

I/Vérification des conditions de validité de
la vente de patrimoine

a) Le patrimoine éligible visés

b) L'initiative de la décision de vendre

¢) La disparition des autorisations adminis-
tratives sauf biens hors CUS

d) La fixation du prix : liberté, quelle mé-
thode?

11/ L'ordre de priorité d'acquisition :
a) La vente de biens occupés
b) La vente de biens vacants

c) La vente en bloc de plus de 5 logements :

les conditions quant aux biens

111/ Publicité et offre d'acquisition :

a) La publicité obligatoire depuis le décret
ELAN

b) Les délais et modalités de remises des
offres

c) Comprendre le jeu de la meilleure offre

IV/ L'acte de vente :

a) Nouveaux outils pour les bailleurs - inci-
dence sur l'acte : la VIR, I'entrée différée en
copropriété

b) Les clauses obligatoires de sécurisation
de la vente : L443-15-8 du CCH (clause de
rachat) et clause anti-spéculative (L443-12-
1 du CCH)

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

a la

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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.

AGENTS IMMOBILIERS : CONNAISSEZ-VOUS LES
RISQUES LIES AU CHANGEMENT D’USAGE D’UN BIEN
(HABITATION => COMMERCE, BUREAU) ,

¢ Objectifs :

responsabilité

L’agent immobilier en charge d’un dossier de vente ou de location, le gestionnaire locatif ou le
service de conciergerie sauront se poser les bonnes questions au regard de la réeglementation du
L631-7 du CCH (changement d'usage entre habitation et commerce).

Ces acteurs pourront assurer la sécurité juridique de leurs clients et éviter des mises en cause de

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par une spécialiste du changement d’usage.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des
études de cas. QCM en fin de formation.

Pré-requis : niveau 1

Carte T+ Carte G VENTE D’IMMEUBLE CODE : VTE-12

Public concerné :

La formation s’adresse
aux agents immobiliers
titulaires de la carte T ou
G

Action de formation :
Cette formation valide
3h30 heures de forma-
tion au titre du décret n°
2016-173 du 18 février
2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de séance, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

1) NE PAS CONFONDRE DESTINATION ET
USAGE :

IV) LES EFFETS DE L’AUTORISATION DE CHAN-
GEMENT D’USAGE :

- nature des autorisations : personnelle ou ré-
elle

a) Deux domaines distincts selon la loi

b) L'impact de la réglementation de l'usage

dans le traitement de vos dossiers - durée de validité

- taxe de création de bureaux & locaux commer-
ciaux en lle-de-France

¢) Quelles sont les villes concernées ?

Il) DISTINGUER LES TYPES D’AUTORISATION
APPLICABLES : V/ FOCUS SUR DEUX SITUATIONS FREQUEM-

. , o MENT RENCONTREES :
a) Le régime de |'autorisation avec ou sans com-

pensation L'usage et la copropriété

b) Les cas de changements d’usage libres La location type Airbnb

c¢) L'autorisation temporaire d’occupation d’un
bien a usage d’habitation

111) LES RISQUES ET SANCTIONS ATTACHES AUX
REGLES D’USAGE :

a) Le principe de I'imprescriptibilité

b) Les sanctions qui pesent sur les partes a
I’acte (Vendeur/acquéreur — Bailleur/locataire)

c) La responsabilité de I'agent immobilier

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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LES BAUX




.

GESTION LOCATIVE : LE BAIL D’HABITATION
ET LES OBLIGATIONS DU PROFESSIONNEL

¢ Objectifs :

Maitriser les régles de la gestion locative.
Gérer la location dans le respect de la loi du 6 juillet 1989 a jour des lois ALUR et ELAN
¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
[pers.

Carte G

BAUX CODE : BAUX-01

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaires
de la carte Hoguet, agent
immobilier, gestionnaire
de biens, directeur
d’agence

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

LA LOI DU 6 JUILLET 1989 DEPUIS LA LOI ALUR

> Le champ d’application de la loi
La liste des exclusions du champ d’application
de la loi du 6 juillet 1989; la nature du bien a
louer : meublé, nu, saisonnier

> Caractére d’Ordre Public de la Loi (Art. 2)

CHOIX DU LOCATAIRE ET FORMATION DU CON-
TRAT

— Le choix de la candidature : Les interdictions
légales ; la discrimination interdite

— Les pieces collectées pour constituer le dossier
de candidature

— La signature et spécificités liées au candidat :
vérification préalable obligatoire; le régime
matrimonial
Le contenu et la durée du contrat : mentions
obligatoires( modalités de paiement; dépot de
garantie) - mentions facultatives - mentions
interdites

— Les annexes obligatoires au regard des la loi
ALUR

— Durée du bail initial : principe / exceptions

— Caractéristiques du dép6t de garantie, des
cautions et des systémes de garantie locative
instaurés par les pouvoirs publics

— Les obligations des parties

GESTION COURANTE DU CONTRAT DE LOCATION

— Le loyer : Principe de libre fixation du loyer /
exception issu du décret de blocage de loyers;
variation du loyer; les observatoires des loyers

— Les charges : les charges récupérables; action
en paiement des charges

— Focus sur la participation financieres du loca-
taire aux travaux

LA FIN DU CONTRAT DE BAIL

> Les différents types de congés : conditions de
fond et de forme

— Congé par le bailleur et le droit de préemption
du locataire

— Le congé délivré par le locataire
— La résiliation du bail

> La reconduction et le transfert de bail

LE CONTENTIEUX DU BAIL DEPUIS LA LOI ELAN
- Présentation de la CDC

- Le reglement des litiges par le juge de
proximité

FOCUS sur I'impact de la loi Energie et climat
sur le bail - la notion de décence réformée

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

a la formation

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

suivie.

contact@immo-formation.fr
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o

ACTUALITE DES BAUX D’HABITATION
APRES LES LOIS ALUR ET ELAN

¢ Objectifs :

baux d’habitation

Appréhender toutes les nouveautés législatives, réglementaires, jurisprudentielles des

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

Carte G BAUX CODE : BAUX-02

Public concerné :

La formation s’adresse
aux gestionnaires de
biens

Action de formation :
Cette formation valide

3 heures 30 de formation
au titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de formation, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

| - LES BAUX D’HABITATION APRES LA LOI ELAN

- Création d’un bail mobilité

- Le bail numérique

- Le bail intergénérationnel

- ’encadrement des loyers revu et corrigé - sanctions pour les gestionnaires ne transmettant
pas les données locatives

- Renforcement des sanctions des locations touristiques

- Le nouveau régime de I'expulsion locative

- DPE opposable en 2021

Focus sur les outils de lutte contre le mal-logement (lutte contre les marchands de sommeil,
punaise de lit et logement indécent ...)

- Diverses mesures (violence conjugale et fin de solidarité)

Il - BILAN DES DISPOSITIONS DE LA LOI ALUR

- Contrat type

- Liste des pieces a demander aux locataires

- Incorporation des baux meublés dans la loi du 6 juillet 1989
- Regles concernant les congés

Il - LA FUTURE LOI NOGAL

- La garantie de loyer par le gestionnaire
- La certification IMMO+
- Le dépot de garantie séquestré

IV - ACTUALITE JURISPRUDENTIELLE

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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ACTUALITE ELAN ET JURISPRUDENCES

BAIL D’HABITATION :

¢ Objectifs :

de gestion immobiliere

Cette formation permet aux stagiaires de prendre connaissance des nouveautés en matiere

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

Carte G BAUX CODE : BAUX-03

Public concerné :

La formation s’adresse
aux gestionnaires de
biens

Action de formation :
Cette formation valide

3 heures 30 de formation
au titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de formation, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

I / Les nouveaux baux d'habitation aprés les derniéres évolutions législatives:
A/ Le bail mobilité

B / Le bal intergénérationnel

Il / Les nouveautés en matiére de baux d'habitation a usage de résidence
principale:

A/ Le locataire victime de violences conjugales et le sort du bail

B / Les travaux d'adaptation du logement: article 7 de la loi du 6 juillet 1989

C/ La décence du logement aprés la loi ELAN et la modification du décret du 30 janvier 2002
D / L'impact de la loi Energie et Climat sur les rapports locatifs

E / Le traitement de I'occupation illicite des locaux d'habitation

Il / Actualité jurisprudentielle en terme d'habitation: thématique adaptée
selon l'actualité des tribunaux

A / Jurisprudence sur les obligations des bailleurs
B / Jurisprudence sur les obligations du mandataire immobilier

C / Jurisprudence sur le contentieux des baux d'habitation

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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BAIL D’HABITATION :

REDACTION ET ANALYSE DEPUIS ELAN

¢ Objectifs :

ELAN

Connaitre les regles régissant les baux d’habitation (loi du 6 juillet 1989).
Maitriser I’'ensemble des modifications apportées depuis les lois ALUR, MACRON jusqu'a

Prévenir les risques de contentieux

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢C

[pers.

Carte G

BAUX CODE : BAUX-04

Public concerné :

La formation s’adresse
aux gestionnaires immo-
biliers, titulaires de la
carte « G », juristes im-
mobiliers, avocats...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

I/ LA CONSTITUTION DU DOSSIER

- Documents a demander
- Documents inexigibles
- Colocation et cotitularité

I/ EXAMEN DES CLAUSES ESSENTIELLES

- Le contrat type

- Durée

- Obligations du preneur
- Obligations du bailleur
- Loyer et charges

- Garanties

- Clause résolutoire

II/ GERER LE RENOUVELLEMENT DU BAIL

- Indexation annuelle du loyer

- Ajustement du loyer

- Charges et régularisation annuelle
- Répartition des travaux

- Prescription

IV/ AGIR ET REAGIR AVANT LA FIN DU
BAIL

- Congé donné par le bailleur

- Congé donné par le preneur

- Panorama des contentieux les plus fréquents
- Réparations locatives

v/ FOCUS DES NOUVEAUTES ELAN

1- LE BAIL NUMERIQUE :
Le bail numérique est-il lié au contréle des
loyers?, les annexes

2- LE BAIL MOBILITE : Pour qui, sa durée, les
charges, la fin du bail mobilité

3- L'INTERGENERATIONNALITE ET LE BAIL

4- LE CARNET NUMERIQUE LOGEMENT

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

qguestions  relatives

a la

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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DU TRAITEMENT AMIABLE A L'EXPULSION

L’ IMPAYE DE LOYER :

¢ Objectifs :

Savoir réagir au plus vite en cas d’'impayé et rendre compte de la situation a son client
Maximiser les chances de recouvrer la dette et d’obtenir le départ du locataire
Maitriser I’'ensemble des modifications apportées par les lois ALUR, MACRON et ELAN

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un avocat spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Ve . 7. ‘Sx
Pré-requis : 1 an d’expérience Carte G BAUX CODE : BAUX-05
/pers.
Public COhceméi INTRODUCTION 111/ SUIVRE L'EXECUTION DE LA DECISION
La forma.tlon s adr.esse DE JUSTICE
aux gestionnaires immo- , p
biliers, titulaires de la IDENTIFIER LES RAISONS DE L'IMPAYE ET
carte « G », juristes im- PROPOSER DES SOLUTIONS AMIABLES -La procédure de reprise du logement vacant
mobiliers, avocats... - Les différentes étapes de la procédure d’expul-
sion

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

I/ MAITRISER LES CLAUSES DU BAIL UTILES
AU RECOUVREMENT DES LOYERS

- Le recouvrement des sommes dues

v/ GERER LES SITUATIONS A RISQUE
- Clause résolutoire

- Clause de solidarité (la question des violences

conjugales avec la loi ELAN). - Le surendettement du locataire

- Le décés du locataire et I’'abandon du loge-

ment
||/ LE TRAITEMENT JUDICIAIRE DE L'IM-

PAYE

- ’assignation (distinction FOND/ REFERE)
- 'injonction de payer

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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MAITRISER LE CONTENTIEUX

DU BAIL D’HABITATION

¢ Objectifs :

Connaitre les différentes procédures liées au bail d’habitation
Savoir réagir en cas de difficulté avec un locataire (décence, état des lieux, réparations locatives...)
Maitriser I'ensemble des modifications apportées par les lois ALUR, MACRON et ELAN

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un avocat spécialisé dans I'immobilier. Cours
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des
études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 1 an d’expérience

450¢€
/pers.

Carte G

BAUX CODE : BAUX-06

Public concerné :

La formation s’adresse
aux gestionnaires immo-
biliers, titulaires de la
carte « G », juristes im-
mobiliers, avocats...

Action de formation :
Cette formation valide

7 heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

INTRODUCTION SUR LE CONTENTIEUX
DU BAIL D'HABITATION (OU? QUAND?
COMBIEN?)

I/LE CONTENTIEUX DU LOYER ET DES
CHARGES

- Le contentieux du loyer (fond ? référé ? in-
jonction de payer ?)
- Le contentieux des charges

11/ LE CONTENTIEUX DU LOGEMENT DE-
CENT

- l'indécence
- L'insalubrité
- l'inhabitabilité

111/ LE CONTENTIEUX DES TROUBLES DU
VOISINAGE ET AIRBNB

- Le trouble anormal de voisinage
- La sous location

IV/ LE CONTENTIEUX DE L’ETAT DES LIEUX
ET DE LA FIN DU BAIL

- ’état des lieux d’entrée et de sortie
- La procédure d’expulsion
- La validation du congé

programme BAUX-03

Cette formation se présente comme une forma-
tion de perfectionnement par rapport a notre

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

questions

relatives

a la formation suivie.

contact@immo-formation.fr
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ETAT DES LIEUX : MODE D’EMPLOI

¢ Objectifs :

- maitriser la réglementation liée aux états des lieux
- savoir mener un état des lieux sécurisé

- étre capable de savoir quels outils utiliser pour réaliser un état des lieux
- découvrir I'état des lieux dématérialisé

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par une experte en état des lieux dématérialisé.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des
études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢€
/pers.

Carte G

BAUX CODE : BAUX-07

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titulaire de
la carte Hoguet, agent
immobilier, gestionnaire
de biens, directeur
d’agence.

Action de formation :
Cette formation valide

7 heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

ASPECTS JURIDIQUES DE L’ETAT DES LIEUX

* Les obligations du bailleur
— Définitions

Les types de baux

Notion de bon état d’usage et de réparation

Le logement décent

Focus sur les critéres de performance énergé-
tique

* Les obligations du locataire au sens du décret
du 26 ao(t 1987
— Menues réparations et entretien du loge-

ment

Focus : les travaux de transformation pour le
locataire
Focus : la colocation et colocataires

INITIATION A LA REALISATION D’UN CONSTAT
D’ETAT DES LIEUX
* Le constat d’état des lieux (sous forme de
question)
— Définition
Objectifs
Le vocabulaire adapté

— Les supports utilisés

Focus : conséquence de I'absence d’une des par-
tie au constat et conséquence de I'absence de
I’état des lieux d’entrée

Focus : les outils de réalisation de I'état des
lieux : les prologiciels

Exercice
CAS PRATIQUE 1 : Réalisation d’un constat sur

tablette
* Savoir tirer les conclusions d’un état des lieux

Les dégradations

L’évaluation imputable au locataire
— Lajustification des frais

Le sort du dép6t de garantie

Focus : la grille de vétusté

CAS PRATIQUE 2 : Calculs d’évaluations des dé-
gradations imputables au locataire

LES CONTESTATIONS
* Le recours judiciaire
* La commission de conciliation

Focus : analyse de cas de jurisprudence

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

£

qguestions  relatives

a la

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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/
LA GESTION DES CHARGES LOCATIVES RECUPERABLES

DANS LES BAUX REGIS PAR LA LOI DU 6 JUILLET 1989

o

¢ Objectifs :
Savoir analyser correctement la nature des charges récupérables

Maitriser la régularisation des charges dans les délais légaux
Adapter le mode de récupération des charges en fonction de chaque situation
Prévenir et traiter les litiges

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par une spécialiste de la gestion loca-

tive. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formation.

A . 450€
Pré-requis : aucun Carte G
/pers.
Public concerné : Partie 1 : LA REPARTITION DES CHARGES Le solde de tout compte du locataire :
La formation s’adresse ENTRE BAILLEUR ET LOCATAIRE Comment régulariser les charges au dé-
aux gestionnaires locatifs. * Le décret n® 87-713 du 26 ao(t 1987 : ana- part du locataire
lyse et rapprochement avec la jurisprudence Régularisation tardive : Quelles consé-
Action de formation : * Distinction entre charges et réparations quences ?

Cette formation valide 7 - .
) * Copropriétés : Le décompte de chargesetle * Lesprescriptions:
heures de formation au
titre du décret n°2016-

173 du 18 février 2016.

relevé général des dépenses (exercice pra- La prescription générale
tique) La prescription particuliere

* Cas spécifique de la monopropriété avec

Moyens de suivi de la pluralité de logements Partie 3 : LE REGLEMENT DES LITIGES
formation : * * La Commission Départementale de Concilia-
En fin de journée, une Partie 2 : LE RECOUVREMENT DES CHARGES tion
evaluation a chaud est * Les informations obligatoires dans le bail ou Son domaine de compétence " Sa saisine
réalisée. .
) ) . en annexe au bail Son fonctionnement

Trois mois apreés, le sta- .

.. . . * Le forfait de charges : * Le Juge des Contentieux et de la Protection
giaire regoit un question- ) o
naire lui permettant Dans quels cas est-il autorisé ? Son domaine de compétence " Sa saisine
d’évaluer son application Comment déterminer son montant et son Ses décisions

indexation ?

pratique.
Les précautions a prendre
Pour les personnes en * La provision sur charges :
situation de handicap : Son exigibilité
« afin de vous garantir

. Comment déterminer son montant ?
une formation dans les

meilleures conditions, Sa régularisation annuelle : Comment

. k 5 nic 7
veuillez nous contacter » I’effectuer ? Dans quels délais

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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LES BAUX COMMERCIAUX :
LES FONDAMENTAUX

¢ Objectifs :

Maitriser les fondamentaux du statut des baux commerciaux
Intégrer toutes les modifications apportées par la loi Pinel du 18 juin 2014, son décret
d'application et la loi Macron

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢€
[pers.

Carte G

BAUX CODE : BAUX-08

Public concerné :

La formation s’adresse
aux gestionnaires immo-
biliers, asset managers,
avocats, notaires, juristes,
conseil en immobilier
d’entreprise, chargé de
mise en location de biens
professionnels...

Action de formation :
Cette formation valide 7
heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

CADRE JURIDIQUE ET STATUT
— Le champ d’application Les conditions pour
bénéficier du droit au statut

— Distinguer le bail commercial du bail profes-
sionnel

— Les baux hors statut

DROITS ET OBLIGATIONS DES PARTIES
— L'obligation de délivrance du bailleur
— Les aménagements contractuels

— Le nouveau régime des sanctions des
clauses contraires au statut

LE LOYER ET LES CHARGES
— La révision triennale — les clauses d'indexa-
tion ILC/ICC/ILAT
— La révision légale et les clauses d’échelle
mobile

— Les charges locatives : décret du 3 no-
vembre 2014 - les clauses du bail et la juris-
prudence

LE CHANGEMENT DE DESTINATION DES LO-
CAUX
— Les activités connexes et complémentaires
— Le changement d'activité : la demande de
déspécialisation
CESSION ET SOUS-LOCATION

Le droit commun et les nouveaux cas de trans-
mission légale du droit au bail

REPARATIONS ET ENTRETIEN DEPUIS LE DECRET
DU 3 NOVEMBRE 2014

— Les grosses réparations
— La mise en conformité des locaux
— Les réparations nécessitées par la vétusté

LES ANNEXES AU BAIL COMMERCIAL
— Les diagnostics
— L’annexe environnementale
— Les nouvelles informations obligatoires de-
puis les lois Pinel et Macron (état des lieux -
programme travaux informations sur les
charges, les impots et les pondérations appli-
quées)
LA RESILIATION DU BAIL

— La clause résolutoire - résiliation judiciaire et
amiable

— Fin du bail et renouvellement
— Le congé

LA DEMANDE DE RENOUVELLEMENT
— Les conditions pour en bénéficier,
— La tacite prolongation
— Cas de vente des locaux : le nouveau droit de
préférence du preneur
— Le loyer du bail renouvelé
— La fixation a la valeur locative

LE REFUS DE RENOUVELLEMENT
— Les modalités du refus du renouvellement
— Le droit de reprise ?
— L'indemnité d'éviction — sa fixation

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

a la

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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LE RENOUVELLEMENT DES BAUX COMMERCIAUX

. /

¢ Objectifs :
Appréhender les étapes importantes liées au renouvellement du bail commercial

Sécuriser votre pratique concernant les congés et les offres de renouvellement

Pouvoir négocier au mieux I'indemnité d’éviction

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un avocat spécialisé dans I'immobilier.

Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par

des études de cas QCM en fin de formation.

450€
Pré-requis : 2 ans d’expérience / Carte T+ Carte G BAUX CODE : BAUX-09
/pers.

Public concerné : INTRODUCTION
La formation s’adresse

aux personnes titulaire de | |/ Lgs cONDITIONS DU DROIT AU RENOUVELLE- I/ LE CONTENTIEUX DU RENOUVELLEMENT
la carte Hoguet, conseil- MENT

. . , A. Le contentieux du droit au renouvellement
ler en immobilier d'entre-

prise, agent immobilier, A. Le droit au renouvellement du Preneur Le juge compétent
gestionnaire de biens, Les conditions du droit au renouvellement Les actions au fond (le calcul de I'indemnité
directeur d’agence et Un principe d’ordre public; d’éviction).
salariés ou agents com- Les délais de prescription
merciaux habilités, no- B. La mise en ceuvre du droit au renouvelle-
taires, avocats, juristes ment B. Les contentieux devant le juge des locaux
immobilier. A Vinitiative du Preneur commerciaux

A l'initiative du Bailleur La procédure devant le juge des loyers com-
Action de formation : merciaux
Cette formation valide Il / LE CONTENU DU BAIL RENOUVELE Le droit d’option et le repentir.
7 heures de formation au A. Le principe supplétif de I'article 1214 du
titre du décret n°2016- code civil et les principe impératifs du code C- Les modes alternatifs de résolution des li-
173 du 18 février 2016. de commerce tiges

La durée du bail renouvelé La médiation judiciaire
Moyens de suivi de la Les clauses du bail renouvelé La désignation d’un mandataire commun

Avantage / inconvénient

formation :

En fin de journée, une B. Le loyer du bail renouvelé

évaluation a chaud est Le principe : le plafonnement du loyer
réalisée. L’exception : le déplafonnement du loyer
Trois mois aprés, le sta- L’exception a I'exception : le plafonnement
giaire regoit un question- du déplafonnement

naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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ACTUALITE DES BAUX COMMERCIAUX

¢ Objectifs :

d'énergie

Intégrer toutes les modifications apportées par la loi Pinel du 18 juin 2014, son décret
d'application et la loi Macron, ainsi que la réforme du droit des contrats
Repérer les nouvelles obligations légales en matiere de réduction de la consommation

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés
par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 1 an d’expérience

Carte G

BAUX CODE : BAUX-10

Public concerné :

La formation s’adresse
aux gestionnaires immo-
biliers, asset manager,
avocats, notaires, ju-
ristes...

Action de formation :
Cette formation valide

3 heures 30 de formation
au titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de formation, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

RETOUR SUR L'INCIDENCE DE LA CRISE SANITAIRE
SUR LE BAIL COMMERCIAL

Loyers commerciaux : suspendus, reportés ou
annulés ?

Les dispositions légales

Cas de force majeure

Obligation de délivrance et exception d'inexécu-
tion

Imprévision

Exécution de bonne foi du contrat

LES FUTURS BAUX DOIVENT-ILS INCORPORER UNE
CLAUSE "covID" ?

LA Lol ELAN ET LE BAIL COMMERCIAL
NOUVEAU MOTIF CONGE TRIENNAL DU BAIL

REQUISITION DE BUREAUX VACANTS
NOUVEAU DPE

LE DECRET "TERTIAIRE" DU 23 JUILLET 2019 ET SON
ARRETE D'APPLICATION

Qui est concerné ?

Quelles sont les obligations du bailleur ou du
preneur en matiere de réduction de consomma-
tion d'énergie ?

Déclaration en ligne et réalisation du dossier
technique

Sanctions financiéres et administratives
Comment négocier les baux en cours, les baux en
renouvellement et les nouveaux baux ?

LA Lol PINEL 6 ANS APRES :

Les premiers arréts de jurisprudence : droit de
préférence du preneur, modalité de plafonne-
ment du loyer du bail renouvelé, garantie soli-
daire limitée a trois mois et bail antérieur a la
loi...

ACTUALITE JURISPRUDENTIELLE

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

a la

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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LE BAIL COMMERCIAL : ASPECTS PRATIQUES

. /

¢ Objectifs :
Connaitre les fondamentaux du bail commercial

Maitriser les clauses sujettes a la négociation
Appréhender I'actualité juridique du bail

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un avocat spécialisé dans I'immobilier.

Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM en fin de formation.

450€
Pré-requis : 2 ans d’expérience Carte T+ Carte G BAUX CODE : BAUX-11
/pers.
Public concerné :
La formation s’adresse
aux personnes titulaire de| |- RAPPEL DES FONDAMENTAUX DU BAIL COMMERCIAL
la carte Hoguet, conseil-
ler en immobilier d'entre-
prise, agent immobilier, Il. CLAUSES DU BAIL SOUVENT DISCUTEES : QUELS SONT LES ENJEUX DE CES CLAUSES POUR LE PRE-
gestionnaire de biens, NEUR ? POUR LE BAILLEUR ?
directeur d’agence et
salariés ou agents com- a. Etatdes lieux entrée / sortie et restitution des locaux
merclaux hab|l|t'es,. no- b. Travaux bailleur : article 1724 du Code Civil / dérogation
taires, avocats, juristes
immobilier. c. Travaux articles 605 /606 : vétusté

d. Casde la destruction partielle ou totale
Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation au f. Cession du bail
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

e. Assurances : renonciations a recours réciproques

Ill. JURISPRUDENCE RECENTE DU BAIL COMMERCIAL ET CONSEQUENCES SUR NOTRE PRATIQUE
Moyens de suivi de la

formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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4 )

BRS OU COMMENT CREER DU LOGEMENT ABORDABLE

. )

¢ Objectifs :

Le public pourra se familiariser avec ce nouveau mode d'accession a la propriété

Comprendre le phasage et le vocabulaire
Savoir commercialiser et expliquer le BRS individuel

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.

Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T+ Carte G BAUX CODE : BAUX-12

Public concerné :
La formation s’adresse I/ LE CONTEXTE DE L'OPERATION :
aux Notaires, rédacteurs,
promoteurs immobilier,
juristes immobilier,
agents immobilier ... ® Définition des acteurs : BRS Opérateur et BRS individuel

® Le butduBRS

Action de formation :
Cette formation valide 1/ LE BRS OPERATEUR
3 heures 30 de formation
au titre du décret n°2016- | ® Ladurée

173 du 18 février 2016. e L'arrivée du terme

e Laredevance
Moyens de suivi de la
formation :

En fin de formation, une
évaluation a chaud est

111/ LE BRS INDIVIDUEL

e Les critéres de choix des futurs acquéreurs

réalisée.

Trois mois apres, le sta- e La commercialisation : le contrat de réservation et la signature du BRS individuel
giaire recoit un question- e Larésiliation, la transmission en vif et par décés

naire lui permettant . , R "

d’évaluer son application e Les clauses impactées du réglement de copropriété

pratique.

situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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LES BAUX A LONG TERME
BAC, BE, BAIL A REHABILITATION, BRS
o v,

¢ Objectifs :
Maitriser les spécificités des baux de longue durée de droit immobilier privé ou public

Savoir choisir le bon contrat pour une opération immobiliere
Anticiper les pratiques des baux a dissociation du foncier

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier.
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par
des études de cas QCM en fin de formation.

450€
Pré-requis : 3 ans d’expérience / Carte T+ Carte G BAUX CODE : BAUX-13
pers.

Public concerné :

La formation s’adresse La
formation s’adresse aux LES CONTRATS PRIVES CONSTITUTIFS DE DROIT REEL
gestionnaires immobi-
liers, asset manager, avo-
cats, notaires, juristes,
juristes de personnes — Le Bail emphytéotique
publiques...

Quels sont les criteres de choix entre bail a construction et bail emphytéotique ?
— Le Bail a construction

Conclusion : Points de comparaison et de distinction entre ces deux contrats, le sort des biens
Action de formation immobiliers édifiés ou améliorés

Cette formation valide

7 heures de formation au ; o
titre du décret n°2016- FOCUS SUR DES OUTILS SPECIFIQUES DEDIES AU LOGEMENT

173 du 18 février 2016. ~ Le Bail 2 réhabilitation

— Le BRS et les OFS
Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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GAGNER DE NOUVEAUX CLIENTS :
SAVOIR PROSPECTER, COMMERCIALISER ET
DEVELOPPER SA NOTORIETE




.

PROSPECTION COMMERCIALE

EN RECHERCHE DE MANDAT EXCLUSIF

¢ Objectifs :

*
k
k
*

* Faire prendre conscience au propriétaire qu’il ne peut vendre seul
Constituer un portefeuille de biens immobiliers,

Mettre en place une stratégie de recherche de mandat.

Obtenir un fichier qualitatif. Promouvoir son image de professionnel
Créer et utiliser un argumentaire complet simplifiant la négociation de mandat exclusif

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un spécialiste de la prospection . Cours
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des
études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢

Carte T

PROSPECTION COMMERCIALE CODE : PROS-01

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titu-

laires de la carte Transac-
tion (renouvellement),
agents immobiliers débu-
tants et confirmés, direc-
teurs d’agence et salariés
ou agents commerciaux
habilités.

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
commerciale.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

INTRODUCTION

* Les difficultés de maitriser un bien face a la
concurrence,

* Le taux de concrétisation des ventes grace au
mandat exclusif,

* Les freins des propriétaires face a I'exclusivité
(réalité ou fausses objections ?),

* Les documents relatifs au bien a obtenir dés
la prise de mandat.

. CONSTITUTION D’UN PORTEFEUILLE DE BIENS
IMMOBILIERS

* |dentifier et évaluer le marché de I'entreprise,
son  environnement et son  évolu-
tion : motivations du propriétaire,

* Mettre en place une action de prospection et
évaluer les résultats de I'action de prospec-
tion,

* Présenter les services de I'agence et le plan
de commercialisation,

* Présentation du prix de mise en vente,

* Créer le besoin et de I'envie chez le proprié-
taire de signer pour un mandat exclusif et
expliquer ses avantages.

Il. CONVAINCRE ET ARGUMENTER LE MANDAT
EXCLUSIF

* "entonnoir de vente: découverte, écoute,
reformulation et présentation de I'offre.

* Création d’un argumentaire de vente avec les
caractéristiques, avantages et preuves pour
chacun des arguments déployés en fonction
de sa cible,

* Traitement des objections,

* La relance commerciale et la création d’un
fichier de suivi.

* Et surtout... la préparation en amont

lll. MISE EN SITUATION AVEC JEUX DE ROLES

CONCLUSION

Conclusion de la journée et plan d’action
d’équipe

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

a la

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

formation  suivie.

contact@immo-formation.fr
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o

GAGNER EN VISIBILITE GRACE AUX RESEAUX SOCIAUX
(ETABLIR UNE STRATEGIE DIGITALE)

~

J

¢ Objectifs :

Savoir soigner son image et étre présent sur Internet.
Apprendre a mettre en place une stratégie digitale pour attirer des mandants et prescripteurs
Connaitre et choisir les actions permettant de gagner en visibilité
Savoir repérer les attentes d’un prospect venant d’Internet

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un spécialiste de la prospection digitale,
et de I'accompagnement individuel ou collectif. Cours projeté sur écran. Remise d’un support
documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450¢

/ Carte T + Carte G + Carte S PROSPECTION COMMERCIALE CODE : PROS-02
pers.

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titu-

laires de la carte Transac-
tion (renouvellement),
agents immobiliers débu-
tants et confirmés, direc-
teurs d’agence et salariés
ou agents commerciaux
habilités.

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
commerciale.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

L’EVOLUTION DU PARCOURS D’ACHAT :

Comment le web et les réseaux sociaux ont changé le parcours d’achat de vos prospects.

LA STRATEGIE D’ENTREPRISE APPLIQUEE AU DIGITAL :

Avez-vous des objectifs en termes de production ? Alors mettez le digital au service de votre dé-
veloppement commercial.

LES LEVIERS DIGITAUX POUR ATTIRER DES PROSPECTS

Le diagnostic MAP (Maturité — Autonomie — Préférence) pour identifier les attentes d’un inter-
naute

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

? dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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SAVOIR TROUVER DES MANDANTS
GRACE AUX RESEAUX SOCIAUX

.

¢ Objectifs :
Savoir établir la confiance sur les réseaux sociaux pour attirer de nouveaux mandants.

Développer sa présence sur le web et les réseaux sociaux et entrer en relation avec des mandants
Savoir démarrer des conversations, faciliter la rencontre avec ses futurs mandants et transformer
le contact en engagement

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un spécialiste de la prospection digitale, et de

I’'accompagnement individuel ou collectif. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documen-

taire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
[pers.

Carte T+ Carte G + Carte S PROSPECTION COMMERCIALE CODE : PROS-03

Public concerné :

La formation s’adresse
aux professionnels de
I'immobilier qui n’ont
jamais utilisé les réseaux
sociaux ou qui ont com-
mencé a déployer une
stratégie média. Indépen-
dant (agent immobilier,
agent commercial, admi-
nistrateur de biens, syn-
dics). Cette formation est
pour vous !

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
commerciale.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Muni de votre outil de prédilection :

smartphone, ordinateur portable, tablette laissez-vous guider par notre expert !

L’évolution du parcours d’"achat" depuis Internet
Le processus (ou les étapes incontournables) pour instaurer la confiance

Le diagnostic MAP (Maturité — Autonomie — Préférence) pour identifier les attentes d’un inter-
naute

LinkedlIn (le profil, la page, les groupes, le moteur de recherches, les contenus a partager pour
capter une audience)

Facebook (le profil, la page, les groupes et les publicités, les contenus a partager pour capter une
audience)

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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LA STRATEGIE DIGITALE AU SERVICE DE MON ENTREPRISE :
et si le digital était au service de votre

stratégie de développement ?

. S

# Objectifs :
Savoir établir une relation de confiance sur les réseaux sociaux pour attirer de nouveaux clients

Démarrer des conversations pour faciliter la rencontre et transformer le contact en engagement

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un spécialiste de la prospection digitale, et de
I’'accompagnement individuel ou collectif. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documen-

taire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

450€
Pré-requis : aucun PROSPECTION COMMERCIALE CODE : PROS-04

/pers.

Public concerné :

La formation s’adresse a
tous professionnels du
droit de I'immobilier : L’EVOLUTION DU PARCOURS D’ACHAT :
notaires créateurs, no-
taire installé, avocat, pro-
moteur, responsable du

service marketing/ ; ,
communication ... LA STRATEGIE D’ENTREPRISE APPLIQUEE AU DIGITAL :

Comment le web et les réseaux sociaux ont changé le parcours d’achat de vos prospects

Avez-vous des objectifs en termes de production ? Alors mettez le digital au service de votre
Action de formation : développement.

Cette formation valide
7 heures de formation

commerciale. LES LEVIERS DIGITAUX POUR ATTIRER DES PROSPECTS

Moyens de suivi de la
formation : ; ..
En fin de journée, une LE DIAGNOSTIC MAP (MATURITE — AUTONOMIE — PREFERENCE) POUR IDENTIFIER
évaluation a chaud est LES ATTENTES D’UN INTERNAUTE

réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en _

situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
? dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
questions relatives a la  formation  suivie.
contact@immo-formation.fr
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NOTAIRES, AVOCATS :
VOS CLIENTS VOUS ATTENDENT SUR LES RESEAUX SOCIAUX !

# Objectifs :
Savoir établir une relation de confiance sur les réseaux sociaux pour attirer de nouveaux clients
Démarrer des conversations pour faciliter la rencontre et transformer le contact en engagement

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un spécialiste de la prospection digitale, et de

I’'accompagnement individuel ou collectif. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documen-

taire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
/pers.

PROSPECTION COMMERCIALE CODE : PROS-05

Public concerné :

La formation s’adresse
aux professionnels de
I'immobilier (avocats,
notaires, promoteur, res-
ponsable de la communi-
cation interne/externe,
responsable recrute-
ment) qui n’ont jamais
utilisés les réseaux so-
ciaux ou qui ont com-
mencé a déployer une
stratégie média. Indépen-
dant Cette formation est
pour vous !

Action de formation :
Cette formation valide
7 heures de formation
commerciale.

Moyens de suivi de la
formation :

En fin de journée, une
évaluation a chaud est
réalisée.

Trois mois apreés, le sta-
giaire regoit un question-
naire lui permettant
d’évaluer son application
pratique.

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

Muni de votre outil de prédilection :

smartphone, ordinateur portable, tablette laissez-vous guider par notre expert !

L’EVOLUTION DU PARCOURS D’"ACHAT" DEPUIS INTERNET
LE PROCESSUS (OU LES ETAPES INCONTOURNABLES) POUR INSTAURER LA CONFIANCE

LE DIAGNOSTIC MAP (MATURITE — AUTONOMIE — PREFERENCE) POUR IDENTIFIER LES AT-
TENTES D’UN INTERNAUTE

LINKEDIN (LE PROFIL, LA PAGE, LES GROUPES, LE MOTEUR DE RECHERCHES)
FACEBOOK (LE PROFIL, LA PAGE, LES GROUPES ET PROMOUVOIR SA PAGE)

TWITTER (LE PROFIL, LE MOTEUR DE RECHERCHE, LES RELATIONS PUBLIQUES EN LIGNE)

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

g dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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BRS : LES CLEFS D’UN BON ARGUMENTAIRE DE VENTE !

¢ Objectifs :

documentaire en PDF.

A la fin de la séance chaque stagiaire repartira avec les clés d'un argumentaire commercial de
cession de droits réels en matiére de logement

Prendre conscience de la carte du monde du destinataire du message

Adapter la méthode du CAB/CAP a la commercialisation du dispositif BRS sur le NEUF
Convaincre un public réticent, empreint de préjugés dans le but de conclure une vente

¢ Moyens pédagogiques : Animation par un juriste spécialisé dans I'immobilier capable de
"vulgariser" le discours sur un mécanisme complexe d'accession a la propriété. La séance sera
rythmée par les jeux de rdles, du travail en solo et en groupe. Cours en visio. Remise d’un support

Pré-requis : aucun

Formation de 2h colt sur demande CarteT PROSPECTION COMMERCIALE CODE : PROS-06

Public concerné :

La formation s’adresse
aux personnes titu-
laires de la carte Transac-
tion ou personnes habili-
tées, personnel de pro-
moteurs en charge de la
commercialisation de
programmes neufs en
BRS.

Action de formation :
Cette formation valide

2 heures de formation au
titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.

Moyens de suivi de la
formation :

La formation est rythmée
par la progression en
séance des stagiaires, des
quiz et jeux de rdles sont
organisés

Pour les personnes en
situation de handicap :

« afin de vous garantir
une formation dans les
meilleures conditions,
veuillez nous contacter »

INTRODUCTION DE LA SEANCE : Choisir entre les méthodes CAP et CAB

Les préoccupations du prospect depuis I'ana-
lyse d'une vidéo (savoir identifier les attentes
du destinataire du message commercial,
s'adapter, simplifier)

Présentation du BRS par les commerciaux
1/ Rappel du mécanisme de BRS

Lors de cette premiere partie nous cherche-
rons a savoir si chaque commercial a bien ap-
préhendé le mécanisme du point de vue de
I'acquéreur

111/ Construire un argumentaire com-
mercial spécifique au BRS :

Le but du BRS Jeux de mise en situation afin de trouver son

argumentaire
Le BRS individuel : caractéristiques du droit
cédé, la possibilité de céder son BRS, la trans-
mission du droit réel

Rédaction d'une fiche produit

Rédaction d'un elevator pitch
Les garanties offertes aux acquéreurs

Rendu en séance : mise en scéne
Quiz en séance

11/ Exposé de la méthode du CAB/CAP
pour convaincre son auditoire

Dans cette seconde phase nous chercherons a
comprendre les attentes du prospect pour le
sécuriser selon la méthode choisie par chaque
commercial

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes
formation  suivie.

questions relatives a la

contact@immo-formation.fr
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VENDRE L'IMMOBILIER EN VEFA : MODE D’EMPLOI

¢ Objectifs :

* Appréhender tous les aspects pratiques et opérationnels de la vente de I'immobilier neuf
sous le régime de la VEFA

* Maitriser 'ensemble des arguments commerciaux de la VEFA

¢ Moyens et supports pédagogiques : Animation par un ancien directeur commercial d’un
grand groupe de promotion. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire.
Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formation.

Pré-requis : aucun

450€
I pers.

CarteT

Public concerné

La formation s’adresse aux
équipes commerciales
(assistantes, commercialisa-
agents
qui sont chargés de vendre

des biens en VEFA...

teurs, immobiliers)

Action de formation :

Cette formation valide 7h de
formation au titre du décret
n°2016-173 du 18 février
2016.

Moyens de suivi de la for-
mation :

En fin de journée, une éva-
luation a chaud est réalisée.
Trois mois apres, le stagiaire
regoit un questionnaire lui
permettant d’évaluer son
application pratique.

Pour les personnes en situa-
tion de handicap, afin de
vous garantir une formation
dans les meilleures condi-
tions, veuillez nous contac-
ter »

INTRODUCTION
SECTION 1 : SE PREPARER

* La préparation technique
* La préparation commerciale

SECTION 2 : LE 1ER ENTRETIEN (COMPRENDRE)

* Le contenu du premier rendez-vous : les
différentes étapes

* L'importance du premier contact : le cahier
des charges et |'étincelle

* La collecte des informations, aspects ration-
nels et aspects émotionnels

* Le warm-up : sympathie et crédibilité = con-
fiance

* Mettre en valeur les avantages : les normes
et les labels de I'immobilier neuf

* Les garanties financieres de lI'immobilier neuf

* Les avantages financiers liés a l'immobilier
neuf : TVA, PSLA, PTZ...

* Amoindrir les contraintes du neuf : le délai et
le prix

* Défendre le prix du neuf

* L'urgence et la pénurie

* L'importance de la simulation financiere

* L'approche spécifique de la défiscalisation
immobiliere : vendre et non pas faire acheter

* Un plan de vente spécifique : RIP, hiérarchisa-
tion des objectifs

* Les qualités spécifiques du placement immobi-
lier

SECTION 3 : LE 2E ENTRETIEN (REPONDRE)

* Toujours garder en téte les aspects émotion-
nels / approche du closing

* Soigner le premier contact

* |soler les objections apparentes

* |dentifier les objections cachées

* Le traitement technique des objections

* Mettre en avant votre valeur ajoutée : le con-
seil, le service et I'accompagnement

* Le cas dela RS : la gestion de I'investissement
* La conclusion de la vente : le closing

* Gérer la chute de I'émotion et la confortation
SECTION 4 : LE 3E ENTRETIEN (FINALISER)

* La signature du contrat de réservation
* La finalisation du processus de vente

* La chronologie des opérations

* Les acteurs de la VEFA

* Attention au financement bancaire

* La chute de I'émotion et la confortation

* |a procuration authentique et la régularisation
de I'acte notarié

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service aprés-formation)

permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-

qguestions  relatives

a la formation

dant une durée d'un an, au formateur pour toutes

suivie.

contact@immo-formation.fr
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