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

Catalogue 2026-2027 
FÊÙÃ�ã®ÊÄÝ � ��Ýã®Ä�ã®ÊÄ ��Ý ÖÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄÄ�½Ý 

�� ½'®ÃÃÊ�®½®�Ù 

Faites d’Immo-formation.fr votre partenaire 
pour développer vos compétences profession-

nelles dans le secteur de l’immobilier. 

Contacts :  

contact@immo-formaƟon.fr 

0768322767—0651368218 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

IMMO-FORMATION  
« UN ORGANISME DE FORMATION DIRIGE PAR DEUX 

SPECIALISTES DE L’IMMOBILIER » 

CE QUI FAIT NOTRE DIFFERENCE : un accompagnement 360° 

LE « SERVICE APRES FORMATION »  : ce service offert par Immo-formaƟon.fr est un véritable « bonus » 
par rapport à toutes les offres concurrentes. Le concept du SAF – service après-formaƟon — est d'appor-
ter à la clientèle un suivi pendant une durée d'un an suivant une intervenƟon. Le client pourra donc faire 
appel à son formateur pendant ceƩe durée pour répondre à toute quesƟon relaƟve à la formaƟon suivie.  

LA « GARANTIE SATISFAIT OU REMBOURSE » : dans les sept jours qui suivent la formaƟon, le client peut 
demander l’annulaƟon de l’acƟon de formaƟon et le remboursement de toutes les sommes qui auraient 
été versées s’il n’a pas été saƟsfait de la formaƟon. 

Immo-formaƟon.fr s’engage également à transmeƩre à l'entreprise cliente une newsleƩer d'actualité. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

Immo-formation.fr  intervient au cœur des organisations, avec une exigence cons-
tante de rigueur, de pédagogie et d’adaptation aux enjeux économiques  

et réglementaires. 

 

Immo-formaƟon.fr est un organisme spécialisé dans la formaƟon professionnelle conƟnue des méƟers de l’immobilier 
ondé par des juristes praƟciens et formateurs expérimentés. 

Notre approche dépasse la logique de formaƟon ponctuelle. 
Nous intervenons comme partenaire stratégique des direcƟons juridiques, direcƟons des ressources humaines et direc-
Ɵons opéraƟonnelles, en intégrant la formaƟon dans une démarche globale de sécurisaƟon des praƟques et de maîtrise 
du risque juridique. 

Une experƟse au service de la conformité et de la performance 

Dans un environnement marqué par une inflaƟon législaƟve et jurisprudenƟelle constante, les professionnels de l’immo-
bilier sont confrontés à des exigences réglementaires accrues et à une responsabilité renforcée. 

Immo-formaƟon.fr conçoit des disposiƟfs de formaƟon permeƩant : 

*L’actualisaƟon conƟnue des compétences 
*La sécurisaƟon des praƟques professionnelles 
*La réducƟon des risques juridiques et réputaƟonnels 
* L’accompagnement des évoluƟons réglementaires structurantes 

Nos programmes s’inscrivent dans le strict respect du cadre applicable à la formaƟon professionnelle conƟnue, notam-
ment au regard du décret du 18 février 2016 relaƟf à l’obligaƟon de formaƟon des professionnels soumis à la Loi Hoguet. 

Une ingénierie pédagogique sur-mesure  
 
Chaque intervenƟon fait l’objet d’une analyse préalable des besoins, en lien avec les équipes RH ou juridiques : 
*Audit des aƩentes méƟers  
*DéfiniƟon d’objecƟfs opéraƟonnels  
*AdaptaƟon des contenus aux spécificités internes 
*ConstrucƟon de parcours annuels ou pluriannuels 
 
Nous proposons des disposiƟfs personnalisés : sessions intra-entreprise, plans annuels de formaƟon, modules théma-
Ɵques ciblés, accompagnement des équipes stratégiques. 

Public concerné 

Nos formaƟons s’adressent notamment aux :  
*Réseaux d’agences immobilières 
* Administrateurs de biens et syndics 
*DirecƟons immobilières et conformité 
*Promoteurs et opérateurs immobiliers 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

 

Rémy NERRIÈRE 
Co-dirigeant – DirecƟon pédagogique 

Ancien responsable du service de documentaƟon juridique d’une étude notariale de 
grande envergure (250 collaborateurs), il assurait la veille normaƟve, les recherches juri-
diques stratégiques et la formaƟon interne des collaborateurs. 

Intervenant en formaƟon depuis 2004, il contribue à la concepƟon des contenus et à l’exi-
gence scienƟfique des programmes afin de garanƟr un haut niveau de sécurisaƟon juri-
dique. 

Une gouvernance juridique exigeante au service de la formation 

 des acteurs de l’immobilier.  

Gouvernance & DirecƟon pédagogique 
La gouvernance d’Immo-formaƟon.fr repose sur une direcƟon pédagogique assurée par ses fondateurs, juristes spécialisés en 
droit immobilier et formateurs expérimentés. 

La direcƟon pédagogique garanƟt : 

· L’actualisaƟon conƟnue des contenus au regard des évoluƟons législaƟves et jurisprudenƟelles 

· Le contrôle qualité des programmes et des intervenƟons 

· La conformité des formaƟons aux exigences réglementaires du secteur 

· Une cohérence naƟonale des standards pédagogiques 

Ce pilotage structuré assure aux clients un haut niveau d’exigence juridique, une homogénéité des prestaƟons et une sécuri-
saƟon durable des praƟques professionnelles. 

Sophie DROLLER-BOLELA 
Dirigeante – DirecƟon pédagogique 

Juriste spécialisée en droit immobilier, elle a exercé au sein d’une étude notariale de 
grande envergure (250 collaborateurs), au service de documentaƟon juridique. 

Elle pilote la stratégie pédagogique et la relaƟon client d’Immo-formaƟon.fr, conçoit et 
dispense des formaƟons à haute valeur juridique et veille à l’adéquaƟon permanente des 
programmes aux réalités opéraƟonnelles du secteur. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

Immo-formation.fr accompagne une clientèle diverse composée d’ac-

teurs majeurs et de structures indépendantes du secteur immobilier. Agents 
immobiliers, établissements bancaires, études notariales, promoteurs ou 
directions juridiques : nos dispositifs s’adaptent aux enjeux spécifiques de 

chaque organisation.  

L� �ÊÄ¥®�Ä�� ��Ý ��ã�çÙÝ �� ½’®ÃÃÊ�®½®�Ù  
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

 

 
NOS ENGAGEMENTS 
 

Immo-formaƟon.fr déploie une ingénierie pédagogique structurée, fondée sur l’exigence juridique, la 
conformité réglementaire et l’efficacité opéraƟonnelle. 

Analyse & cadrage 
IdenƟficaƟon des enjeux réglementaires, définiƟon d’objecƟfs opéraƟonnels et adaptaƟon des contenus 
aux profils formés. 

ConcepƟon & conformité 
Programmes actualisés en conƟnu, conformes aux obligaƟons du secteur immobilier et formalisés dans 
un cadre contractuel sécurisé. 

Déploiement & évaluaƟon 
FormaƟons inter ou intra-entreprise, évaluaƟon des acquis, traçabilité complète de l’acƟon de forma-
Ɵon. 

Suivi durable 
Service Après-FormaƟon d’un an et veille juridique conƟnue pour sécuriser la mise en œuvre opéraƟon-
nelle. 

 

Immo-formaƟon.fr garanƟt un haut niveau d’exigence, de contrôle qualité  

et de conformité réglementaire. 

 

 

Pour les personnes en situaƟon de handicap :  
« afin de vous garanƟr une formaƟon dans les meilleures condiƟons, veuillez nous contacter 

  sur  contact@immo-formaƟon.fr ou 0768322767» 
 

NÊãÙ� Ã�ã«Ê�Ê½Ê¦®� Ι �Ä¦�¦�Ã�ÄãÝ 
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CÊÄ�®ã®ÊÄÝ ¥®Ä�Ä�®�Ù�Ý Ι ÃÊ��½®ã�Ý 

Modalités d’intervenƟon 

Les formaƟons sont proposées en inter ou intra-entreprise, en présenƟel ou à distance, selon les besoins de l’or-
ganisaƟon. 

Chaque mission fait l’objet d’un cadrage préalable permeƩant de définir le format retenu, le nombre de parƟci-
pants et les objecƟfs opéraƟonnels. 

Les prestaƟons comprennent systémaƟquement : 
• La remise d’un support pédagogique actualisé 
• L’évaluaƟon des acquis 
• La délivrance des documents administraƟfs de validaƟon 

TarificaƟon indicaƟve 

Les sessions inter-entreprise de 7 heures sont proposées sur une base tarifaire de : 450 € HT / parƟcipant / 7 
heures 

Ouverture des sessions inter : 
– PrésenƟel : à parƟr de 4 parƟcipants 
– Distanciel : à parƟr de 3 parƟcipants 

Les intervenƟons intra-entreprise font l’objet d’une proposiƟon personnalisée et peuvent bénéficier d’une tarifica-
Ɵon dégressive selon le volume mobilisé. 
Toute intervenƟon hors Île-de-France donne lieu à un devis préalable. 

Conformité réglementaire 
Les formaƟons sont notamment conformes au décret n°2016-173 du 18 février 2016 relaƟf à la formaƟon conƟ-
nue des professionnels de l’immobilier et permeƩent la validaƟon des obligaƟons légales. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

IÄ¥ÊÙÃ�ã®ÊÄÝ Ù�¦½�Ã�Äã�®Ù�Ý Ι ÃÊ��½®ã�Ý  

ValidaƟon des formaƟons 

Nos formaƟons sont conformes au décret n°2016-173 du 18 février 2016 (modifié) relaƟf à la formaƟon 
conƟnue des professionnels de l’immobilier. 

Elles permeƩent de valider l’obligaƟon légale de formaƟon. 
Certains programmes intègrent les 2 heures obligatoires relaƟves au Code de déontologie et à la luƩe 
contre les discriminaƟons. 

 

Prérequis 

Les prérequis sont indiqués pour chaque formaƟon et peuvent être exprimés en années d’expérience 
dans le domaine concerné. 

 

Prise en charge 

Notre organisme est enregistré sous le numéro 278 901 826 89. 
Les coûts pédagogiques peuvent, selon les situaƟons, faire l’objet d’une prise en charge par les orga-
nismes financeurs (OPCO, AGEFICE, FIFPL…). 
 

Accessibilité 
Les modalités d’intervenƟon peuvent être adaptées aux personnes en situaƟon de handicap. 
Nous contacter afin d’étudier les aménagements possibles. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

AÙ�«®ã��ãçÙ� �� ÄÊãÙ� Ê¥¥Ù� 
�� ¥ÊÙÃ�ã®ÊÄ  

L’offre d’Immo-formaƟon.fr est structurée autour des enjeux majeurs des professionnels de l’immobilier : 
sécuriser l’exercice, approfondir l’experƟse et anƟciper les évoluƟons du secteur. 
 

Nos formaƟons sont organisées selon trois niveaux complémentaires : 
 

· EssenƟels – Conformité & sécurisaƟon : maîtriser les obligaƟons réglementaires et limiter l’exposi-
Ɵon aux risques juridiques. 

·  

· ExperƟse avancée – Maîtrise technique : approfondir les opéraƟons complexes et renforcer la tech-
nicité méƟer. 

 

· InnovaƟon & développement : accompagner les transformaƟons du secteur et soutenir la compéƟƟ-
vité des organisaƟons. 

 

CeƩe organisaƟon permet aux décideurs de construire des parcours cohérents, adaptés au niveau d’expé-
rience des équipes et aux objecƟfs stratégiques de l’entreprise. 

 
 

Immo-formaƟon.fr accompagne ainsi les acteurs de l’immobilier 
dans une logique conƟnue : 

 
Former. Sécuriser. Accompagner. 

En complément des parcours de formaƟon, Immo-formaƟon.fr propose des missions 
d’audit desƟnées à évaluer et sécuriser les praƟques professionnelles. 

Voir page 79 – Audit & sécurisaƟon réglementaire 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

 

 

 

 I. EssenƟels – Conformité & SécurisaƟon 

FormaƟons structurantes permeƩant de sécuriser l’exercice professionnel et de répondre aux obligaƟons régle-
mentaires.  

 

 

ObligaƟons professionnelles & 
responsabilité 

LuƩe contre les discriminaƟons à l’accès au logement p.38 

Loi Hoguet : obligaƟons professionnelles p.34 

TRACFIN & luƩe contre le blanchiment p.35 

Maîtriser le Code de déontologie p.37 

GesƟon locaƟve & cadre régle‐
mentaire 

GesƟon locaƟve : le bail d’habitaƟon et les obligaƟons du professionnel 
p.63 

Impayés de loyers p.64 

ContenƟeux du bail d’habitaƟon p.65 

Charges locaƟves récupérables p.68 

État des lieux : mode d’emploi p.67 
 
SurendeƩement p.66 
 
 

TransacƟon sécurisée Du mandat à l’acte authenƟque  p.35 

Savoir rédiger les compromis de vente p.45 

Vendre un lot de copropriété en sécurité  p.49 
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II. EXPERTISE AVANCÉE – Maîtrise technique 

Approfondir les opéraƟons complexes et renforcer la technicité méƟer.  

 
 

 

Fiscalité & ingénierie financière TVA immobilière I p.16 

TVA immobilière II p.17  

Financements structurés  p.18 

IniƟaƟon à la finance immobilière  p.21  

Crédit-bail immobilier  p.20 

Urbanisme & montage d’opéraƟons Fondamentaux de l’urbanisme  p.28 

Permis de construire en praƟque p.31 

ContenƟeux de l’urbanisme niveau II p.30 

Division de terrain  p.29 

Droit de préempƟon urbain  p.32 

Vente & opéraƟons complexes Vente en immobilier d’entreprise  p.48 

Pathologies du bâƟment p.50 

ExperƟse immobilière  p.52 

Vente à la découpe p.53 

Changement d’usage & compensaƟon  p.51 

VEFA  p.55 

VEFA & BEFA p.56 

Dommages-ouvrage p.60 

Baux commerciaux & spécifiques Baux commerciaux : fondamentaux  p.69 

Renouvellement des baux commerciaux  p.70 

Cession de fonds de commerce & droit au bail  p.71 

Indemnité d’évicƟon  p.72 
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 III. INNOVATION & DÉVELOPPEMENT 
Accompagner les transformaƟons du secteur et soutenir la compéƟƟvité des 

organisaƟons.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

CeƩe présentaƟon par grandes experƟses consƟtue une synthèse de 
notre offre et ne reprend pas l’intégralité des formaƟons figurant au 

catalogue général.  

IA & transformaƟon digitale IA appliquée à l’immobilier  p.23 

IA & prospecƟon foncière  p.24 

Stratégie & notoriété ProspecƟon en mandat exclusif  p.75 

Management d’équipe  p.76 

Réseaux sociaux & visibilité  p.77 

Stratégie digitale p.78 

Enjeux transverses & pros‐
pecƟve 

ESG en immobilier p.22 
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IMMOBILIER  

Public concerné : 
Ces formaƟons s’adressent à toute personne 
souhaitant s’iniƟer aux fondamentaux de 
l‘immobilier ou encore tout juriste souhai-
tant parfaire ses connaissances concernant 
l’impact des dernières réformes en immobi-
lier. 

 

� S’iniƟer au vocabulaire de l’immobilier —
150 termes juridiques à connaître  I-1 

� Devenir mandataire immobilier—I2 

� TVA immobilière niv. I-3 

� TVA immobilière niv. II—I-4 

� Financements structurés immobiliers I-5 

� Accompagner son client dans l’obtenƟon 
d’un crédit immobilier  I-6 

� Le crédit-bail immobilier : Comment ca 
marche? I-7 

� IniƟaƟon à la finance immobilière  I-8 

� ESG immobilier I-9 

� L’IA appliquée à l’Immobilier I-10 

� L’IA et la prospecƟon foncière immobi‐
lière I-11 

� Bilan Promoteur I-12 

� Maitriser une opéraƟon immobilière dans 
le neuf—I13 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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   CODE : I-1 

CÊÄÄ�±ãÙ� ½�Ý Ã�Ù�«�Ý �ã Ý��ã�çÙÝ �� 
½’®ÃÃÊ�®½®�Ù �ã �ÖÖÙ�«�Ä��Ù ½� Ù�‐
¦½�Ã�Äã�ã®ÊÄ �� ½� �ÊÄÝãÙç�ã®ÊÄ �ã 
�� ½’çÙ��Ä®ÝÃ� 

L�Ý Ã�Ù�«�Ý �ã Ý��ã�çÙÝ �� ½’®ÃÃÊ�®½®�Ù 

- Les secteurs de l’immobilier 
- Les types de marchés 
 

L� PÙÊÃÊã®ÊÄ-�ÊÄÝãÙç�ã®ÊÄ  

- Les acteurs 
- Les contrats 
- Les normes et règles de construcƟon 
- Les assurances et garanƟes 
- Les documents liés aux travaux            
   

L’çÙ��Ä®ÝÃ� 
- Les acteurs 
- Les autorisaƟons 
- Les documents 
- Les surfaces 
- La fiscalité    

CÊÄÄ�±ãÙ� ½�Ý ��ã�çÙÝ �ã ½� Ù�¦½�Ã�Ä‐
ã�ã®ÊÄ �� ½� ¦�Ýã®ÊÄ �ã �� ½� ò�Äã� 
®ÃÃÊ�®½®�Ù� �ò�� çÄ ¥Ê�çÝ ÝçÙ ½’®Ã‐
ÃÊ�®½®�Ù �çÙ��½�   

L� ¦�Ýã®ÊÄ  

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

- RéglementaƟon  : Loi Hoguet , mandat 

- Bail commercial :loi Pinel, statut, durée 

- RèglementaƟon de la copropriété : EDD, 
RCP 
 

L� ò�Äã� 

- Les acteurs (vendeur, acquéreur, notaire, 
administraƟon 
- Les documents associés  
- Avant-contrats (PSV, PUV, offre) 
- Vente et garanƟes 
- Dossier de diagnosƟc technique 
- Acte authenƟque  
 

L’®ÃÃÊ�®½®�Ù �çÙ��½� : òÊ���ç½�®Ù�  

Eã R�¦½�Ã�Äã�ã®ÊÄ 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse à 
toutes personnes travail-
lant dans l’immobilier, 
personnes en mobilité 
interne, débutant en pro-
moƟon, gesƟon ou vente 
immobilière. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
ou 14 heures de forma-
Ɵon au Ɵtre du décret n°
2016-173 du 18 février 
2016  modifié en 2020.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

  

Carte T + Carte G+ Carte  S 

S’®Ä®ã®�Ù �ç òÊ���ç½�®Ù� �� ½’®ÃÃÊ�®½®�Ù 

150 termes juridiques a connaître 

¨ObjecƟfs : 
Maîtriser le vocabulaire de l’immobilier 
PermeƩre une évoluƟon professionnelle vers le secteur de l’immobilier 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’im-
mobilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théo-
riques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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   CODE : I-2 

Jour n° 1 Le statut et le contrat d'agent 
commercial 

A. Le statut impéraƟf de la loi Hoguet 

Le registre spécial des agents commer-
ciaux 
AƩestaƟon de vigilance 
Assurance RC Pro 
AƩestaƟon d'habilitaƟon 
Compétences professionnelles 
Carte de visite R134-12 code de com-
merce 

B. Les condiƟons d'exercice de la loi Ho-
guet 

InterdicƟons et obligaƟons 
la rédacƟon du mandat 
ObligaƟons de vigilance TRACFIN 

C. La responsabilité déontologique 

Le CNTGI et le code de déontologie 
La luƩe contre la discriminaƟon 

 

Jour n°2 : Appréhender le monde et le 
contexte réglementaire de l'immobilier 

A. PrésentaƟon des marchés et secteurs 

B. Vocabulaire,  acteurs,  documents et 
réglementaƟon de l'urbanisme 

C. Vocabulaire, acteurs et contrats de 
l'acƟvité de promoƟon/construcƟon 

D.  Vocabulaire, acteurs et contrats de 
l'acƟvité de la gesƟon immobilière 

E.  Vocabulaire, acteurs et contrats de 
l'acƟvité de vente immobilière 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
aux personnes souhaitant 
se reconverƟr dans le 
méƟer d'agent commer-
cial indépendant immobi-
lier ou mandataire immo-
bilier ou salarié habilité 
par un agent immobilier., 
ainsi qu'aux habilités in-
dépendants débutants.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 14 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016  
modifié en 2020.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

  

Carte T + Carte G+ Carte  S 

D�ò�Ä®Ù Ã�Ä��ã�®Ù� ®ÃÃÊ�®½®�Ù 

¨ObjecƟfs : 
Maitriser le statut d’agent commercial immobilier 
Connaître les droits et obligaƟons de l’agent commercial immobilier 
Appréhender les termes juridiques liés à l’acƟvité immobilière (secteurs, acteurs, marchés, contrats) 

MOYENS PEDAGOGIQUES  
AnimaƟon par  un juriste spécialisé dans l’immobilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support 
documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : I-3 

INTRODUCTION GENERALE A LA TVA 

ObjecƟf : Comprendre le foncƟonnement de la TVA 
(30min) 

 ParƟe 1 : les mutaƟons d’immeuble et les travaux 
immobiliers 

 1.1 Champ d’applicaƟon de la TVA et exonéraƟons 

ObjecƟf : déterminer les opéraƟons immobilières 
taxées (2h) 

Le champ d’applicaƟon de la TVA sur les opéraƟons 
immobilières 

Expliquer le champ d’applicaƟon de la TVA : la diffé-
rence avec les exonéraƟons ; 

Les noƟons d’assujeƫ agissant en tant que tel et de 
démarches acƟves de commercialisaƟon ; 

La livraison d’immeuble, les travaux immobiliers et 
les cas parƟculiers (opéraƟons sur droits immobi-
liers, crédit-bail immobilier, bail à construcƟon) ; 

La parƟcularité des livraisons à soi-même. 

les exonéraƟons en maƟere de mutaƟons immobi-
lières 

Les exonéraƟons en maƟère de livraisons d’im-
meuble/terrain, de bâƟment neuf/ancien ou de 
terrain à bâƟr/non à bâƟr. 

(….) 

 

1.2 Les modalités d’imposiƟon à la TVA 

ObjecƟf : Savoir calculer la tva due et accomplir ses 
obligaƟons déclaraƟves (30 min) 

la base d’imposiƟon a la tva 

La base d'imposiƟon : TVA sur le prix de vente total 
(expliquer la noƟon de contreparƟe décidée par les 
parƟes) ; 

TVA sur marge brute : retour sur l’affaire ICADE 
PromoƟon et sur l’état actuel du droit ; 

(…) 

LE REDEVABLE DE LA TVA 

 1.3 Les droits à déducƟon 

ObjecƟf : Comprendre le foncƟonnement du méca-
nisme des droits a déducƟon (1h30) (…) 

ParƟe 2 : la locaƟon d’immeuble 

ObjecƟf : déterminer les modalités de taxaƟon et 
de recupéraƟon de la TVA grevant les locaƟons 
immobilières (1h30) 

1.1 La taxaƟon à la TVA de la locaƟon d’un im-
meuble 

1.2 Les modalités d’imposiƟon à la TVA 

1.3 Les droits à déducƟon 

PARTIE 3 : MISE EN APPLICATION DE L’ENSEMBLE 
DES GRANDS PRINCIPES DE LA TVA IMMOBILIERE 

  

Pré-requis : Aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse à 
tout professionnel de 
l'immobilier en charge 
d'opéraƟons pouvant 
emporter des quesƟons 
de TVA immobilière  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Pour les personnes en 
situaƟon de handicap :  
« afin de vous garanƟr 
une formaƟon dans les 
meilleures condiƟons, 
veuillez nous contacter » 

Carte T + Carte G  + Carte S 

TVA ®ÃÃÊ�®½®�Ù� N®ò��ç I  

¨ObjecƟfs : 
Comprendre le foncƟonnement de la TVA 
IdenƟfier les opéraƟons soumises à la TVA immobilière 
Appliquer la tva dans le cadre d'une locaƟon 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un Avocat fiscaliste. Cours projeté 
sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : I-4 

PARTIE 1 : LES MUTATIONS D’IMMEUBLE ET LES 
TRAVAUX IMMOBILIERS 

1.1 CHAMP D’APPLICATION DE LA TVA ET EXONE-
RATIONS 

 LE CHAMP D’APPLICATION DE LA TVA SUR LES OPE-
RATIONS IMMOBILIERES 

LES EXONERATIONS EN MATIERE DE MUTATIONS 
IMMOBILIERES 

EXEMPLE DE TRAVAUX DE REMISE A NEUF D’UN 
IMMEUBLE 

QUESTIONNAIRE : L’OPERATION DECRITE EST-ELLE 
TAXEE A LA TVA ? 

LES DROITS DE MUTATION A TITRE ONEREUX 

1.2 LES MODALITES D’IMPOSITION A LA TVA 

LA BASE D’IMPOSITION A LA TVA 

LES TAUX DE TVA EN MATIERE DE LIVRAISON D’IM-
MEUBLE 

L’EXIGIBILITE DE LA TVA 

LE REDEVABLE DE LA TVA 

LES OBLIGATIONS DECLARATIVES 

11.3 LES DROITS A DEDUCTION 

L’EXERCICE DES DROITS A DEDUCTION 

LES REGULARISATIONS 

CAS PRATIQUE SUR UNE REGULARISATION AVEC 
UNE CESSION IMMOBILIERE 

 

PARTIE 2 : LA LOCATION D’IMMEUBLE 

1.1 LA TAXATION A LA TVA DE LA LOCATION D’UN 
IMMEUBLE 

EXERCICE PRATIQUE DE REDACTION D’UNE LETTRE 
D’OPTION 

1.2 LES MODALITES D’IMPOSITION A LA TVA 

BASE D’IMPOSITION/TAUX/EXIGIBILITE  

QUIZZ SUR L’APPLICATION DE CES REGLES 

1.3 LES DROITS A DEDUCTION 

L’EXERCICE DES DROITS A DEDUCTION 

LES REGULARISATIONS 

LES IMPACTS DE LA VACANCE D’IMMEUBLE 
 

PARTIE 3 : MISE EN APPLICATION DE L’ENSEMBLE 
DES GRANDS PRINCIPES DE LA TVA IMMOBILIERE 

OBJECTIF : APPLIQUER CONCRETEMENT LES PRIN-
CIPES THEORIQUES (1H) 

REFLEXIONS AUTOUR DE DEUX CAS PRATIQUES GLO-
BAUX 

Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse à 
tout professionnel de 
l'immobilier en charge 
d'opéraƟons pouvant 
emporter des quesƟons 
de TVA immobilière  
ayant de l’expérience  : 
juriste confirmé, juriste 
du notariat, de la promo-
Ɵon…. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Pour les personnes en 
situaƟon de handicap :  
« afin de vous garanƟr 
une formaƟon dans les 
meilleures condiƟons, 
veuillez nous contacter » 

Carte T + Carte G  + Carte S 

TVA ®ÃÃÊ�®½®�Ù� N®ò��ç II  

¨ObjecƟfs : 
¨DETERMINER LES OPERATIONS IMMOBILIERES TAXEES  
CALCULER LA TVA DUE ET ACCOMPLIR SES OBLIGATIONS DECLARATIVES 
 COMPRENDRE LE FONCTIONNEMENT DU MECANISME DES DROITS A DEDUCTION  
DETERMINER LES MODALITES DE TAXATION ET DE RECUPERATION DE LA TVA GREVANT LES LOCATIONS 
IMMOBILIERES  EN MATIERE DE LOCATION  
Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un Avocat fiscaliste. Cours projeté sur écran. Remise 
d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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IMMOBI‐

    CODE : I-5 

Introduction : les tendances de marché en Europe 

1. LES PRINCIPAUX ACTEURS DU MARCHÉ ET 
LEUR LOGIQUE DE RECOURS AUX FINANCE-
MENTS STRUCTURÉS IMMOBILIERS 

Investisseurs. Principaux véhicules d’investissement 
en Europe  
Rappel sur l’effet de levier 
Rappel sur les notions de financements avec ou sans 
recours 
Promoteurs 
Etude de cas : montage d'un budget promoteur 
Utilisateurs de l’immeuble. Impact sur l’analyse de 
crédit 
Asset managers. Les grands acteurs du marché en 
Europe 
Experts, valorisateurs de l’immeuble 
Prêteurs (banques et assureurs) 

2. LA DUE DILIGENCE ET LES POINTS DE VIGI-
LANCE DU BANQUIER - VOTRE DATA ROOM 

Les éléments financiers sur l’acquéreur 
Les données sur l’exploitant-gestionnaire et sur les 
utilisateurs 
Les éléments sur la structure juridique et fiscale 

3. LES PRINCIPAUX MONTAGES DE FINANCE-
MENTS STRUCTURÉS IMMOBILIERS : 
SCHÉMAS, TERMES ET CONDITIONS USUELLES 

 

Financement d’un actif unique. "Asset deal" 

Sale & lease-back et crédit-bail. Structures OPCO / 
PROPCO 
Financement d’acquisition en share deal 
Financement d’acquisition de portefeuille d’immeubles 

4. PRÉSENTATION DE L’OFFRE DE CRÉDIT : LA 
TERM SHEET 

Les principaux éléments : mode et montant de finance-
ment, structure 
d’amortissement, pricing, conditions precedent (CP’s), 
covenants financiers et non-financiers 
Etude de cas : Non-respect d’un covenant LTV 
Structure de sécurisation 
Hypothèque 
PPD en pratique 

5. ÉTUDE DE CAS : LOGISTECH, FINANCEMENT 
D'UNE SPV IMMOBILIÈRE D'ACTIFS LOGISTIQUES, 
LOGÉE DANS UN FONDS D’INVESTISSEMENT 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

ObjecƟfs : 
IdenƟfier les principaux montages de financement de l’immobilier d’entreprise (invesƟssement ou promoƟon)
Comprendre les modes de sécurisaƟon 
OpƟmiser la négociaƟon de la deƩe avec les banques 

 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  deux avocats spécialisés. Cours projeté sur écran. Remise 

d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon; 

F®Ä�Ä��Ã�ÄãÝ ÝãÙç�ãçÙ�Ý ®ÃÃÊ�®½®�ÙÝ 

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse - Banquiers, 
analystes, investisseurs, asset mana-
gers, directions financières, proprié-
taires, utilisateurs, chefs d’entre-
prise, promoteurs, courtiers, juristes 

ActionÊdeÊformationÊ:Ê 
Cette formation valide 14 heures de 
formation au titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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LIER p.15 

    CODE : I-6 

I/ Retour sur les mécanismes de la validation du 
projet d’achat immobilier 

-Présentation des  acteurs de l’immobilier en France 
- Focus sur la VEFA 
- Focus sur les contrat de vente et leurs spécificités  

II/ Appréhender la réglementation sur la mise en 
place d’un crédit immobilier 
 
- Prendre connaissance de la réglementation fonda-
mentale: Loi scrivener 
- Maitriser la loi qui entoure le surendettement (loi 
Lagarde) 

III/ Déterminer les pièces indispensables à la cons-
titution du dossier de crédit immobilier 
 
-Identifier les différents types de crédits immobi-
liers 
- prêt immobilier, prêt à taux zéro, prêt relais, prêt 
relais acquisition, prêt social, prêt épargne loge-
ment. 

III/ Analyse du crédit immobilier: comprendre ses 
principes et ses mécanismes 
 
- savoir réaliser le calcul de l’enveloppe financière 
globale 
- savoir calculer le taux d’endettement, la mensuali-
té maximale et le montant du prêt 
- Focus sur le principe du plan de financement 

 

IV/ Comprendre l’impact du régime matrimonial sur le 
montage du crédit 

- Réaliser la constitution du dossier de financement du 
crédit immobilier 
- Connaitre les différentes pièces justificatives pour 
constituer le dossier 
- Savoir réaliser une vérification critique des pièces 

V/ Comprendre les différents types d’assurances em-
prunteurs 
-  La logique de répartition de l’assurance et le devoir de 
conseil du banquier 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

Objectifs : 
Connaitre les différents types de financements immobiliers et leurs risques 
Comprendre les mécanismes d’obtenƟon d’un emprunt immobilier 
 Maitriser l’approche commercial 
idenƟfier les différents besoins du client 

 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un CGP (conseiller en gesƟon de patrimoine). Cours projeté sur 

écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de 
formaƟon; 

A��ÊÃÖ�¦Ä�Ù ÝÊÄ �½®�Äã ��ÄÝ ½’Ê�ã�Äã®ÊÄ �’çÄ 
�Ù��®ã ®ÃÃÊ�®½®�Ù  

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse  aux Collabo-
rateurs banque/assurance, clients 
investisseurs, professionnels de 
l’immobilier  

ActionÊdeÊformationÊ:Ê 
Cette formation valide 14 heures de 
formation au titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : I-7 

I/ Définition et présentation générale 

II/ Examen d proposition de crédit bail- immobilier 
à partir d’un cas réel 

- Analyse des différentes rubriques de l’offre de 
financement et des barèmes proposés 

III/ Fiscalité du crédit bail 

-Les différents régimes en vigueur  
- La fiscalité applicable à l’acquisition 
- La fiscalité applicable lors de la détention 
- la fiscalité de la levée d option 

IV/ Cession d’un immeuble acquis par crédit bail  

V/ Cession d contrat 

 

VI/ Comparatif Crédit/crédit-bail pour une SCI non 
assujettie à l’IS/ assujettie à l’IS 

-La fiscalité des revenus  
-la fiscalité des plus values  
- exemple chiffré 

VII/ Un cas particulier du crédit-bail le lease-back ou 
cession-bail  

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

ObjectifsÊ: 

-ÊIdenƟfier les mécanismes financiers et fiscaux propres aux opéraƟons de crédit bail immobilier  

-comparer le crédit bail avec le crédit afin de mesurer les avantages et inconvénients respecƟfs des 2 méthodes 

 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un spécialiste du crédit-bail. Cours projeté sur écran. Remise 

d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon; 

L� �Ù��®ã-��®½ ®ÃÃÊ�®½®�Ù :  
CÊÃÃ�Äã �� Ã�Ù�«�?  

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse  aux Investis-
seur à cette manager direction 
financière propriétaire utilisateur 
chef d 

 

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

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : I-8 

I/ Les principales contraintes financières de l 
immobilier :  
-les recettes locatives  
-les charges déductives  
-les décaissements de trésorerie 

II/ Les principales modalités de financement de 
l’investissement professionnel locatif :  
- le financement par crédit classique et par le 
crédit bail immobilier 

III/ Les méthodes de mesure de la rentabilité des 
investissements immobiliers :  

- Rappel des notions de base de mathématiques 
financières utilisées  
- applications pratiques 

IV/ Atelier Excel : construction d’un tableau 
d’amortissement et utilisation des fonctions TRI 
et VAN 

V/ L’effet de levier de l’endettement :   
- le passage du TRI au ROE 

VI/ La notion de CMPC 

VII/ Cas pratique de synthèse : étude d’un tableau de 
cash- flow d immeuble 

NousÊvousÊconseillonsÊdeÊvenirÊmunirÊdÊordinateurÊ
portableÊéquipéÊd’uneÊlicenceÊExcel 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

ObjectifsÊ: 

Définir les principales contraintes financières de l’investisseur immobilier 
Identifier les principales modalités de financement de l ‘immobilier  professionnel locatif  
Analyser les méthodes de mesure de la rentabilité des investissements immobiliers  
Utiliser Excel dans une analyse financière  

 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un spécialiste financement immobilier. Cours projeté sur écran. 

Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon; 

IÄ®ã®�ã®ÊÄ � ½� ¥®Ä�Ä�� ®ÃÃÊ�®½®�Ù�  

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse aux  Cadres 
de groupes financiers ou immobi-
liers (investisseurs, promoteurs, 
fonds d’investissement, société 
foncière) ne disposant pas des 
connaissance de base en finances 
mais appelés du fait de leurs fonc-
tions à participer au comité direc-
teur et examiner les projets d’inves-
tissement 

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

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : I-9 

1ère parƟe : Première approche de l’ESG immobilier 

1) DéfiniƟon de l’ESG immobilier 

2) Spécificités de l’ESG immobilier 

3) Pourquoi „faire de l’ESG immobilier“ ? 

2nde parƟe : PraƟque de l’ESG immobilier 

1) L’obligaƟon juridique : les nouvelles prescripƟons 
de la finance durable 

1.1) la réglementaƟon extra-financière européenne 

i) la taxinomie européenne 

ii) le règlement SFDR 

 

iii) la direcƟve CSRD 

1.2) la réglementaƟon bâƟmentaire française 

i) la loi énergie-climat 

ii) le décret terƟaire 

 

2) L’opportunité markeƟng : les iniƟaƟves d‘engagement 
des professionnels 

2.1) au niveau du fonds : l’exemple du label ISR 

2.2) au niveau des acƟfs : l’engagement vers la décarbona-
Ɵon 

 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

ObjectifsÊ: 

Comprendre la mise en place de praƟques durables qui donnent la priorité au respect de l'environnement, aux 
iniƟaƟves ayant un impact social posiƟf et à la bonne gouvernance  

 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  deux spécialistes de l’ESG. Cours projeté sur écran. Remise d’un 

support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon; 

L’ESG ®ÃÃÊ�®½®�Ù  

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse aux  Cadres, 
manager ne disposant pas des 
connaissance appelé à mettre en 
œuvre l’ESG dans le secteur im-
moblier.  

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

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 

La première parƟe de ceƩe formaƟon propose une approche théorique de l’ESG immobilier : 

i) elle pose une définiƟon de la discipline en dessinant son périmètre d’applicaƟon et en proposant une boussole permeƩant de se guider 
dans le maquis des termes, abréviaƟons et iniƟaƟves raƩachés à ceƩe discipline ; 

ii) elle présente les caractérisƟques très spécifiques de l’immobilier au sein de l’univers ESG, la remarquable « force de frappe » extra-
financière de la gesƟon des acƟfs réels mais aussi la responsabilité parƟculière qui en découle pour les professionnels de l’immobilier ; 

iii) elle précise le niveau actuel de l’intérêt des invesƟsseurs pour l’ESG tout en situant l’analyse dans une perspecƟve de long terme qui tend 
déjà vers une « financiarisaƟon » progressive de l’extra-financier immobilier. 

 

La seconde parƟe de ceƩe formaƟon présente « ce qu’il faut savoir » sur les textes légaux, règlementaires et professionnels, de droit euro-
péen ou naƟonal, applicables aux véhicules d’invesƟssement ainsi qu’aux immeubles. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : I-10 

1. IntroducƟon à l’Intelligence ArƟficielle en Immo‐
bilier 

DéfiniƟon de l’IA et ses applicaƟons générales. 

Focus sur les cas d’usage spécifiques au secteur 
immobilier. 

Limites et enjeux éthiques de l’uƟlisaƟon de l’IA. 

2. Les Prompts : Clé pour Exploiter l’IA 

PrésentaƟon des prompts simples : 

Exemples : générer une descripƟon de bien immobi-
lier, rédiger un email à un client. 

Atelier praƟque : tester des prompts simples sur 
ChatGPT. 

Les prompts complexes : 

StructuraƟon des demandes pour obtenir des résul-
tats précis et professionnels. 

Techniques avancées pour personnaliser les ré-
ponses. 

Atelier praƟque : concevoir un prompt complexe. 

 

Atelier praƟque : concevoir un prompt complexe. 

3. Comprendre les Modèles GPT 

PrésentaƟon des GPT 

Exemples d'uƟlisaƟon en immobilier  

Atelier : UƟliser  un GPT 

4. AutomaƟsaƟon avec l’IA : Gagner en Efficacité 

AutomaƟsaƟon des tâches répéƟƟves 

AutomaƟsaƟon du suivi client 

5. ProspecƟon OpƟmisée par l’IA 

Exemple de stratégie de prospecƟon : 

UƟlisaƟon de l’IA pour cibler les clients vendeurs ou ache-
teurs. 

CréaƟon de messages commerciaux adaptés au profil des 
prospects. 

 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

ObjectifsÊ: 

Découvrir les principes fondamentaux de l’IA appliqués à l’immobilier. 
Comprendre le potenƟel, les limites et les bonnes praƟques de l’IA. 
Apprendre à uƟliser des ouƟls basés sur l’IA pour la prospecƟon, l’automaƟsaƟon, et la relaƟon client. 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par un professionnel de l’immobilier exercant à Ɵtre d’invesƟsseur 

et promoteur. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon. Chaque stagiaire sera munie d’un ordinateur ou d’une tableƩe de son 
choix.  

L’®Äã�½½®¦�Ä�� �Ùã®¥®�®�½½� �ÖÖ½®Øç��  
� ½’®ÃÃÊ�®½®�Ù 

PublicÊconcernéÊ:  
 

La formation s’adresse aux  pro-
fessionnels de l’immobilier 
souhaitant comprendre et 
uƟliser l’IA pour améliorer 
leurs processus. 

.  

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

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : I-11 

   1. IntroducƟon à l'Intelligence ArƟficielle en 
Immobilier 

- DéfiniƟon de l’intelligence arƟficielle. 

- Les domaines de l'immobilier impactés par l'IA 

Limites techniques de l’IA en prospecƟon fon-
cière. 

 

2. PrésentaƟon des Prompts Simples et Com‐
plexes 

- Qu’est-ce qu’un prompt ? Exemples et bonnes 
praƟques. 

- Atelier praƟque : RédacƟon de prompts 
simples et Complexes. 

 

3. PrésentaƟon des Modèles GPT 

- Qu’est-ce qu’un GPT ? Comment foncƟonne-t-
il ? 

- Différents cas d’uƟlisaƟon des GPT dans l’im-
mobilier. 

- Atelier praƟque : UƟliser un GPT 

 

  
 

4. AutomaƟsaƟon grâce à l’IA 

- Quelles tâches peuvent être automaƟsées en pros-
pecƟon foncière ? 

-Études de cas en AutomaƟsaƟon. 

-Atelier praƟque : SimulaƟon d’un workflow automa-
Ɵsé avec un ouƟl d’IA. 

5. La ProspecƟon grâce à l’IA 

- Exemple de ProspecƟon grâce à l’IA. 

 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

ObjecƟfs : 
Découvrir les principes fondamentaux de l’IA appliqués à l’immobilier. 
Comprendre le potenƟel, les limites et les bonnes praƟques de l’IA. 
Comprendre les bases de l'IA et son applicaƟon dans la prospecƟon foncière 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par un professionnel de l’immobilier exerçant à Ɵtre d’invesƟsseur et pro-
moteur. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon. Chaque stagiaire sera munie d’un ordinateur ou d’une tableƩe de son 
choix.  

½'IÄã�½½®¦�Ä�� AÙã®¥®�®�½½� �Ä IÃÃÊ�®½®�Ù ÖÊçÙ 
PÙÊÝÖ��ã�çÙÝ FÊÄ�®�ÙÝ 

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse aux  prospec-
teurs fonciers, professionnels de 
l’immobilier débutant avec l’IA.  

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

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : 1 an d’expérience 

PublicÊconcernéÊ:  
La formation s’adresse aux promo-
teurs, gestionnaires immobiliers, 
asset manager, avocats, notaires, 
juristes… 

ActionÊdeÊformationÊ:Ê 
Cette formation valide 5 h de forma-
tion au titre du décret n°2016-173 du 
18 février 2016.  

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de formation, une évaluation 
à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 

 

ćĎđĆēÊĕėĔĒĔęĊĚėÊ 

¨ObjecƟfs : 
¨ Décrire les montages d'opéraƟon de promoƟon 

• IdenƟfier les acteurs du financement et les étapes de financement 
• Examiner les différents types de financement 
• Gérer un budget et sa trésorerie pour limiter les risques financiers 

MoyensÊetÊsupportsÊpédagogiquesÊ:ÊAnimation par une spécialiste de la gestion des actifs immobi-
liers . Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire en PDF via un dossier partager 
avec le client. Apports théoriques appuyés par des études de cas.   

Les montages d’opéraƟon de promo‐
Ɵon 
¨ Vente en Etat Futur d’Achèvement VEFA 

¨ Bail en Etat Futur d’Achèvement BEFA 

¨ Contrat de PromoƟon Immobilière CPI 

¨ Crédit bail 

 
Les financements de la promoƟon 
¨ Les acteurs du financement 

¨ OpéraƟons en blanc / gris 

¨ Financement bancaire 

¨ Financement partenaires 

  

Les étapes du montage financier de la 
promoƟon 
¨ Montage d'opéraƟon 

¨ NégociaƟon bancaire 

¨ Lancement et commercialisaƟon 

¨ Bouclage financier 

¨ La gesƟon du risque et des paramètres 
financiers 

 
Analyse et couverture du risque 
¨ Les ouƟls de gesƟon budgétaire 

¨ La trésorerie et le risque à terminaison 
RAT 

¨ La Marge et le taux de rendement interne 
TRI 

 
Exemple 
¨ Budget d’opéraƟon-bilan promoƟon 

 

    CODE : I-12 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : I-13 

I/ Acquisition du terrain  

La note de renseignement d’urbanisme – le certificat d’urba-
nisme : quelle utilité ?  
La lettre d’intention ou offre d’acquisition  
La promesse unilatérale de vente : les conditions suspensives 
pour construire, pour le financement, la levée d’option…   

II/ L’autorisation de construire :  

Les acteurs de l’urbanisme  
Le permis : dépôt de pièces, obtention, purge des recours  
Le contentieux du permis au lendemain de la loi ELAN  

II/ Choix du contrat immobilier s’impose selon les hypo-
thèses :    

Le terrain appartient au promoteur : la VEFA – différencier la 
VEFA logement, bureaux, la vente en bloc aux bailleurs sociaux 
Le terrain n’appartient pas à au promoteur : le CPI – définition, 
obligations   

 

  

III/ La VEFA résidentielle :  

Le contrat de réservation : contenu, commercialisation interne ou 
externe  

La signature de la VEFA chez le notaire : le début de chantier, le 
paiement du prix, la GFA  
L’achèvement de la construction : l’attestation de l’homme de l’art 
La réception des travaux : les différentes formes et l’effet sur les 
garanties 
La livraison : la consignation du solde de prix ?  

IV/ Bref aperçu des garanties offertes à l’acquéreur dans le neuf :  
Présentation sous forme de cas pratiques  

V/ Focus sur les offres de logement en neuf :  

L’ULS : usufruit locatif social  

Le BRS : bail réel solidaire  

L’habitat participatif 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

¨ ObjecƟfs : - 
Maitriser l’intégralité du phasage d’une opéraƟon dans le neuf  
Appréhendez les risques liés au recours contenƟeux urbanisƟques  
Connaître les différents modes de commercialisaƟon    

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  1 juriste immobilier. Cours projeté sur écran. 
Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas 

Mൺංඍඋංඌൾඋ ඎඇൾ ඈඉඣඋൺඍංඈඇ ංආආඈൻංඅංජඋൾ ൽൺඇඌ අൾ 
ඇൾඎൿ 

PublicÊconcernéÊ:  
 
La formation s’adresse aux promo-
teurs immobiliers, collaborateurs en 
étude notariale, commerciaux en 
immobilier, agents commerciaux 
mandatés pour la commercialisation 
des biens en VEFA.  

ActionÊdeÊformationÊ:Ê 
Cette formation valide 14 heures de 
formation au titre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

MoyensÊdeÊsuiviÊdeÊlaÊformationÊ:Ê 
En fin de journée, une évaluation à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire reçoit 
un questionnaire lui permettant 
d’évaluer son application pratique. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

Public concerné :  
Ces formaƟons s’adressent à toute per-
sonne souhaitant développer ses com-
pétences en maƟère d’urbanisme :  ju-
ristes ou non-juristes chargés de la ges-
Ɵon d’acƟfs immobiliers, développeurs 
fonciers, agents immobiliers spécialisés 
dans la recherche de terrains. 

� Les fondamentaux de l'ur‐
banisme et son conten‐
Ɵeux  U-1 

� Diviser un terrain en vue 
de sa construcƟon, 
quelles procédures choi‐
sir ? U-2 

� Le contenƟeux de l’urba‐
nisme niv.II U-3 

� Le permis de construire 
en praƟque  U-4 

� Le droit de préempƟon  
urbain   U-5 

�  

URBANISME 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 

28 

 CODE : U-01   

´IÄãÙÊ�ç�ã®ÊÄ : ¥®Ä�½®ã� �ç �ÙÊ®ã 
�� ½’çÙ��Ä®ÝÃ� 

´A�ã�çÙÝ �� ½’çÙ��Ä®ÝÃ�  
 
- Acteurs publics : commune, département, 
établissements publics 
- CoopéraƟons communales et intercommu-
nales : partage de compétences 
 

´C�ÙãÊ¦Ù�Ö«®� �ã �ÊÄã�Äç ��Ý �Ê‐
�çÃ�ÄãÝ �’çÙ��Ä®ÝÃ� 
 
- Hiérarchie des normes dans l’urbanisme 
- Documents d’urbanisme naƟonaux et lo-
caux 
- Règles d’urbanisme essenƟelles 
- Règles parƟculières d’urbanisme : implan-
taƟon des bâƟments, servitudes 

´CÊÄÝãÙç�ã®ÊÄ Ä�çò� Êç �ø®Ý‐
ã�Äã� : �çãÊÙ®Ý�ã®ÊÄ �’çÙ��Ä®ÝÃ� 
 
- CerƟficat d’urbanisme 

- Note de renseignement d’urbanisme  

- Procédure de demande d’autorisaƟon 
- DéclaraƟon préalable de travaux 
- Permis de construire et d’aménager, procé-
dure de loƟssement 
 

´R�¦½�Ã�Äã�ã®ÊÄÝ �ÊÄÄ�ø�Ý 
 
- Changement d’usage : champ d’applica-
Ɵon territorial, cessions de commercialité 
- Urbanisme commercial : immeubles con-
cernés 
- Fiscalité et parƟcipaƟon d’urbanisme 

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

- Le recours gracieux et ses conséquences 
- Le recours contenƟeux et le déféré préfec-
toral 
- La preuve de la forclusion et le cerƟficat de 
non-recours 
 
‘LE RETRAIT D’UNE AUTORISATION D’URBA‐
NISME 

- Le retrait d’une autorisaƟon illégale 
- Le retrait d’une autorisaƟon obtenue par 
fraude 
- Le cerƟficat de non retrait 

Carte T  

¨ ObjecƟfs :  
Acquérir des noƟons fondamentales en urbanisme  
Savoir auditer un immeuble (autorisaƟons d’urbanisme…) 
DisƟnguer les différents acteurs du droit de l’urbanisme  

¨ Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un juriste spécialisé dans l’immobilier. Cours 
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés 
par des études de cas QCM en fin de formaƟon 

L�Ý ¥ÊÄ��Ã�Äã�çø �� ½'çÙ��Ä®ÝÃ� 
�ã �� ÝÊÄ �ÊÄã�Äã®�çø  

Pré-requis : aucun 

Public concerné : La for-
maƟon s’adresse à toute 
personne souhaitant s’ini-
Ɵer aux fondamentaux du 
droit de l’urbanisme, ju-
ristes ou non-juristes 
chargés de la gesƟon 
d’acƟfs immobiliers, dé-
veloppeur foncier, agent 
immobilier. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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 CODE : U-02 

 

Public concerné :  

La formaƟon s’adresse 
aux professionnels de 
l’immobilier spécialistes 
du foncier, indépen-
dants comme salariés 
de sociétés immobi-
lières 

AcƟon de formaƟon :  

CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°
2016-173 du 18 février 
2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  

En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le 
stagiaire reçoit un ques-
Ɵonnaire lui permeƩant 
d’évaluer son applica-
Ɵon praƟque. 
 
 

INTRODUCTION 

* NoƟon de division foncière  

* DisƟncƟons entre les divisions consƟtu-
Ɵves d’un loƟssement et les divisions 
non consƟtuƟves de loƟssement 

I. La division primaire de l’arƟcle R. 442-1 
du Code de l’urbanisme 

* UƟlité  

* CondiƟons d’applicaƟon : la nécessité 
d’une autorisaƟon de construire préa-
lable  

* Pièces du dossier  

* L’instrucƟon du dossier et l’assieƩe fon-
cière 

 

II. Le permis de construire valant division 
(PCVD) de l’arƟcle R. 431-24 du Code de 
l’urbanisme 

* UƟlité – contexte : pour quels projets ? 
La demande conjointe à plusieurs 
maîtres de l’ouvrage 

* Les caractérisƟques du PCVD et les 4 
critères cumulaƟfs  

III. La procédure de loƟssement 

* Le régime du loƟssement : savoir dis-
Ɵnguer les loƟssements soumis à Per-
mis d’aménager (R421-19 du Code de 
l’urbanisme) ou DéclaraƟon préalable 
(R421-23 du Code de l’urbanisme) 

* Règles de commercialisaƟon des lots  

* L’évoluƟon du loƟssement : péremp-
Ɵon des disposiƟons d’urbanisme, mo-
dificaƟon à l’iniƟaƟve des coloƟs ou 
imposée par une personne publique, la 
gesƟon des équipements communs.  

 

IV.  Maîtriser les principaux aspects de la 
loi ELAN sur le loƟssement 

* Caducité automaƟque de certaines 
clauses non réglementaires du cahier 
des charges 

* La modificaƟon des documents du 
loƟssement 

* La cristallisaƟon des règles d'urba-
nisme 

Pré-requis : Expérience d’1 an 

 

Carte T  

DIVISER UN TERRAIN EN VUE DE SA CONSTRUCTION  
QUELLES PROCÉDURES CHOISIR ?  

ObjecƟfs :  
* Analyser les différentes procédures d’autorisaƟon de construire  
* Connaître la procédure de détachement de terrain 
* DisƟnguer le loƟssement soumis à déclaraƟon ou au permis d’aménager 
* DisƟnguer le loƟssement du permis de construire valant division  
* Rappel sur les règles du loƟssement issues des lois ALUR et ELAN 
 
Moyens pédagogiques : AnimaƟon par  un spécialiste de l’immobilier. Cours projeté 
sur écran. Remise d’un support documentaire. QCM d’auto-évaluaƟon en fin de jour-



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : U-03 

1.            LA DEMANDE DE PERMIS DE CONS-
TRUIRE 

o             Monter un dossier de demande 
complet 

o             IdenƟfier les règles et contraintes 
d’urbanisme à respecter 

2.            L’INSTRUCTION DE LA DEMANDE 
DE PERMIS DE CONSTRUIRE 

o             Dépôt de la demande de permis de 
construire 

o             GesƟon de l’instrucƟon (délais, 
procédures liées, demandes de docu-
ments…) 

3.            LA FISCALITE DE L’URBANISME 

o             Taxe d’aménagement 

o             PUP 

o             Redevance pour créaƟon de bu-
reaux en IDF 

o             Redevance d’archéologie préven-
Ɵve 

EvaluaƟon de fin de formaƟon 

4.            LA VIE DU PERMIS DE CONSTRUIRE 
(EXECUTION) 

o             Affichage du permis de construire, 
effets, modificaƟon, transfert et caducité 

5.            L’ACHEVEMENT DES TRAVAUX 

o             DAACT, conformité des travaux 

6.            LE CONTENTIEUX DU PERMIS DE CONS-
TRUIRE 

o             Réagir en cas de refus de permis et de 
contestaƟon par des Ɵers 

 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

¨ ObjecƟfs : - IdenƟfier les possibilités de recours du péƟƟonnaire et réagir en cas de besoin  
- Comprendre les conséquences du recours d’un Ɵers et les condiƟons de recours 
- IdenƟfier et uƟliser au mieux les ouƟls et stratégies de défense en cas de recours d’un Ɵers 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  deux avocats spécialisés. Cours projeté sur écran. 
Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en 
fin de formaƟon; 

Lൾ ඉൾඋආංඌ ൽൾ ർඈඇඌඍඋඎංඋൾ ൾඇ ඉඋൺඍංඊඎൾ 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
Tous professionnels de 
l'immobilier et de la cons-
trucƟon : promoteurs, 
constructeurs, invesƟs-
seurs, gesƟonnaires d'ac-
Ɵfs, gesƟonnaires de pa-
trimoine, banques, ju-
ristes...  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : U-04 

1.        LES RECOURS DU PETITIONNAIRE 

o    Liés à l’instrucƟon 

o    Les refus 

o    Les sursis à statuer 

o    Les prescripƟons 

2.       LES RECOURS DES TIERS 

o    Les types de requérants, objet, recevabi-
lité, effets 

3.      LES PROCEDURES D’URGENCE 

o    Du péƟƟonnaire en cas de refus 

o    En cas de recours d’un Ɵers contre le 
permis de construire 

 

4.       DEFENDRE SON AUTORISATION D’URBA-
NISME 

o    La régularisaƟon 

o    Les transacƟons 

o    La cristallisaƟon des moyens 

o    Le sursis à statuer 

o    L’annulaƟon parƟelle 

o    L’amende pour recours abusifs 

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

¨ ObjecƟfs : - IdenƟfier les possibilités de recours du péƟƟonnaire et réagir en cas de besoin  
- Comprendre les conséquences du recours d’un Ɵers et les condiƟons de recours 
- IdenƟfier et uƟliser au mieux les ouƟls et stratégies de défense en cas de recours d’un Ɵers 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  deux avocats spécialisés. Cours projeté sur écran. 
Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en 
fin de formaƟon; 

ർඈඇඍൾඇඍංൾඎඑ ൽൾ අ'ඎඋൻൺඇංඌආൾ ඇංඏൾൺඎ II 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
aux juriste immobiliers, 
notaires et collabora-
teurs, avocats, membres 
des services instructeurs 
des collecƟvités locales, 
agents immobiliers. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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    CODE : U-05 

´PÙÊÖÊÝ ®ÄãÙÊ�ç�ã®¥Ý 
 
´L�Ý ��ã�çÙÝ Öç�½®�Ý �ç DPU : 
 
- La carte des Ɵtulaires du droit de préemp-
Ɵon depuis la loi ALUR  
- Commune carencée et droit de préempƟon 
urbain  

´L� �ÊÄÝ®Ýã�Ä�� �ç �ÙÊ®ã �� ÖÙ�‐
�ÃÖã®ÊÄ çÙ��®Ä : 

> Les situaƟons visées par les textes 
- Le projet soumis à la purge du droit de 
préempƟon 
- La catégorie de biens entrant dans le 
champ d'applicaƟon du droit de préempƟon 
urbain 
 
Point sur : le DPU-R, l’impact des OIN (LOI 
ELAN) 

> Le mécanisme du droit de préempƟon  
 
- La soumission du projet au Ɵtulaire du 
droit de préempƟon 
- La réponse de l'administraƟon – visite/
documents complémentaires – les délais 
d’instrucƟon 
- Les règles de noƟficaƟons de la décision de 
préempƟon  

´L� �ÊÄã�Äã®�çø �ç DPU 

>  Le contenƟeux du droit de préempƟon urbain 
- L'absence de purge et purge par erreur   
- Les cas d'ouverture de l'acƟon du vendeur ou 
de l’acquéreur évincé 

>  Panorama des points sensibles du droit de 
préempƟon urbain : 
- Ventes simultanées - adjudicaƟon obligatoire – 
noƟon d’unité foncière - préempƟon parƟelle 
- Hiérarchie entre les différents droits de pré-
empƟon  

Pré-requis : 1 an d’expérience Carte T  

¨ ObjecƟfs :  
Savoir quand purger efficacement le DPU 
Éviter la nullité de la vente immobilière 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un juriste spécialisé dans l’immobilier. Cours 
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon; 

L� �ÙÊ®ã �� ÖÙ��ÃÖã®ÊÄ çÙ��®Ä  
  

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
aux juriste immobiliers, 
notaires et collabora-
teurs, avocats, membres 
des services instructeurs 
des collecƟvités locales, 
agents immobiliers. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016 .  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

� Loi Hoguet : Les obliga‐
Ɵons professionnelles  
et déontologie GAV-1  

� Du mandat à l’acte au‐
thenƟque GAV-2 

� TRACFIN : La luƩe 
contre le blanchiment et 
les professionnels de 
l’immobilier GAV-3 

� Maîtriser le code de dé‐
ontologie GAV-4 

� Professionnels de l’im‐
mobilier : comment 
luƩer contre les discri‐
minaƟons a l’accès au 
logement ? GAV-5 

G�Ù�Ù, ��Ã®Ä®ÝãÙ�Ù, ò�Ä�Ù� :  
L�Ý Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ ��Ý ®Äã�ÙÃ��®�®Ù�Ý  

Public concerné :  
Ces formaƟons s’adressent à tous les 
intermédiaires soumis à la loi Hoguet : 
agent immobilier, mandataire, agent 
commerciaux et salariés habilités, ges-
Ɵonnaires , syndics. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : GAV-02 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtu-
laires de la carte Ho-
guet, agent immobilier, 
gesƟonnaire de biens, 
directeur d’agence 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°
2016-173 du 18 février 
2016 . Elle inclut les 2 
heures de formaƟon 
obligatoire sur le Code 
de déontologie. 

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le 
stagiaire reçoit un 
quesƟonnaire lui per-
meƩant d’évaluer son 
applicaƟon praƟque. 

I. UN CADRE LÉGISLATIF ET RÉGLEMEN‐
TAIRE EN PLEINE ÉVOLUTION  

 
II. CHAMP D’APPLICATION DU STATUT ISSU 

DE LA LOI HOGUET 

A. L�Ý ��ã®ò®ã�Ý �ã ÊÖ�Ù�ã®ÊÄÝ ÝÊçÃ®Ý�Ý 
�ç Ýã�ãçã 

* AcƟvités habituelles d’entremise ou de 
gesƟon portant sur le bien d’autrui 

* OpéraƟons concernées 

B. L�Ý Ö�ÙÝÊÄÄ�Ý ÝÊçÃ®Ý�Ý �ç Ýã�ãçã 
* Personnes concernées 
* Personnes exclues 

 
III. LE CONTENU DE LA RÉGLEMENTATION 
A. L�Ý �ÊÄ�®ã®ÊÄÝ �’����Ý � ½� ÖÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄ 

* CondiƟons juridiques, financières, ad-
ministraƟves 

* ObligaƟons spécifiques  

B. L�Ý �ÊÄ�®ã®ÊÄÝ �’�ø�Ù�®�� 

* Les registres et carnet de reçus 

* La publicité et la réglementaƟon sur 
les prix 

* La luƩe contre le blanchiment 

* L’obligaƟon de formaƟon conƟnue 

IV. LE MANDAT  

A. FÊÙÃ�½®ÝÃ� �ç Ã�Ä��ã 

* Règles générales (cause, objet, capaci-
té) 

* Règles spéciales 

B. O�½®¦�ã®ÊÄÝ ��Ý Ö�Ùã®�Ý 

* ObligaƟons de l’agent immobilier : 
bonne exécuƟon de sa mission et obli-
gaƟon d’informaƟon 

* ObligaƟons du client : devoir de coo-
péraƟon et paiement de la rémunéra-
Ɵon 

C. Eøã®Ä�ã®ÊÄ �ç Ã�Ä��ã 
 
V. LA RESPONSABILITE 

A. R�ÝÖÊÄÝ��®½®ã� �®ò®½� ÖÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄÄ�½½� 

* Responsabilité contractuelle 

* Responsabilité délictuelle 

B. R�ÝÖÊÄÝ��®½®ã� Ö�Ä�½� 

C. R�ÝÖÊÄÝ��®½®ã� ��Ã®Ä®ÝãÙ�ã®ò� 

* Encadrement et contrôle des professionnels 
soumis à la loi Hoguet (loi Hoguet : nouveaux 
art. 13-1 à 13-10) 

* Le respect des règles issues du décret n° Décret 
n° 2015-1090 du 28 août 2015 fixant les règles 
consƟtuant le code de déontologie 

Pré-requis : Aucun Carte T + Carte G  + Carte S 

LÊ® HÊ¦ç�ã : L�Ý Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ ÖÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄÄ�½½�Ý  
Eã �Ê�� �� ��ÊÄãÊ½Ê¦®� 

¨ObjecƟfs :  
Connaître les obligaƟons et les règles déontologiques, l’étendue du devoir de conseil 
Maîtriser les spécificités de la mission d’intermédiaire immobilier 

¨Moyens pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. Cours pro-
jeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : GAV-05 

´ ½� ÖÙ®Ý� �� Ã�Ä��ã 
 
> Rappel sur le droit des contrats 
- CondiƟons de validité des contrats : capacité 
des parƟes, objet licite… 
- Vices du consentement appliqués à l’immobi-
lier (exemples) : l’obligaƟon de renseignement 
 
> Le mandat Hoguet 
- Les condiƟons de validité et sancƟons : les 
clauses obligatoires 
- Les obligaƟons des parƟes 
- Les clauses spécifiques : clause pénale, clause 
d’exclusivité… 
 
> Le droit à rémunéraƟon ou à dédommage‐
ment de l’agent immobilier 
 
> Mandat et publicité 
- Publicité et praƟques commerciales trom-
peuses 
- Les règles du démarchage à domicile (loi Ha-
mon) 
- PrécauƟons à l’uƟlisaƟon des photos – obliga-
Ɵons de rédacƟons relaƟves aux annonces im-
mobilières 
 
> Le bon de visite, sa portée 

> Le devoir d’informaƟon et de conseil à 
l’égard de l’acquéreur potenƟel   

 
´  L� Ö«�Ý� ��Ý ÖÊçÙÖ�Ù½�ÙÝ 
 
- Les nouvelles règles du droit des contrats 
- Rupture abusive de pourparlers : DisƟnc-
Ɵons entre leƩre d’intenƟon d’achat et offre 
d’achat 
-Établissement de l’offre d’achat et contre-
proposiƟons 
 
´ L’�ò�Äã �ÊÄãÙ�ã 
- Choisir entre promesse unilatérale de 
vente et compromis 
- ObligaƟon d’informaƟon et de conseil de 
l’agent immobilier 
- ObligaƟon d’informaƟon du vendeur 
- Examen des clauses essenƟelles (condiƟons 
suspensives, diagnosƟcs techniques, état 
locaƟf…) 
- Droits de préempƟon (préempƟons des 
collecƟvités locales, des indivisaires, du loca-
taire à échéance du bail…) 
- Clause de subsƟtuƟon 
- Délai de réitéraƟon/prorogaƟon 
- Droit de rétractaƟon/réflexion 
 
´L� Ýç®ò® �ç �ÊÝÝ®�Ù ¹çÝØç’� ½’��ã� �çã«�Ä‐
ã®Øç� 
-Le suivi des délais 
-Les relaƟons avec notaire, vendeurs et acquéreurs 
-L’acte authenƟque et le règlement des honoraires 

Pré-requis : Aucun Carte T  

 

DU MANDAT A  
L’ACTE AUTHENTIQUE DE VENTE  

 
¨ObjecƟfs :  
Maîtriser les différentes étapes de la vente immobilière 
Sécuriser les honoraires 
Développer un comportement professionnel tant à l’égard du vendeur que de l’acquéreur 

¨Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un juriste spécialisé dans l’immobilier. Cours 
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon 

Public concerné :  
La formaƟon 
s’adresse aux per-
sonnes Ɵtulaires de la 
carte Hoguet, agent 
immobilier, gesƟon-
naire de biens, direc-
teur d’agence 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon va-
lide 7 heures de for-
maƟon au Ɵtre du 
décret n°2016-173 du 
18 février 2016 .  

Moyens de suivi de 
la formaƟon :  
En fin de journée, 
une évaluaƟon à 
chaud est réalisée. 
Trois mois après, le 
stagiaire reçoit un 
quesƟonnaire lui per-
meƩant d’évaluer 
son applicaƟon pra-
Ɵque. 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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TÙ��¥®Ä : L� ½çãã� �ÊÄãÙ� ½� �½�Ä�«®Ã�Äã  
 �ã ½�Ý ÖÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄÄ�½Ý �� ½’®ÃÃÊ�®½®�Ù 

CODE : GAV-03 Pré-requis : Aucun 

 ´½�Ý �ÊÄã�øã�Ý �� ½çãã� �Äã®-
�½�Ä�«®Ã�Äã 
>Le Code Monétaire et Financier 
> Les obligaƟons légales et leurs sancƟons en 
maƟère de luƩe contre le blanchiment 
>Les organes : le GAFI - La cellule de rensei-
gnement financier naƟonal – TRACFIN 
(renforcement des prérogaƟves par l’ordon-
nance de 2016) 
>Les contrôles (DGCCRF) et sancƟons 
(Commission naƟonale des sancƟons) – Ren-
forcement de la supervision et des sancƟons 
par l’ordonnance de 2016 

´½�Ý Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ �� ½’�¦�Äã ®ÃÃÊ�®‐
½®�Ù 
 
>L’obligaƟon de vigilance 
-Le choix de ClassificaƟons et évaluaƟon des 
risques selon les caractérisƟques de l’acƟvité 
et de la clientèle (clarificaƟon et renforcement 
par l’ordonnance de 2016) 
- La connaissance de la clientèle (clarificaƟon 
de la définiƟon de la relaƟon d’affaire par 
l’ordonnance de 2016) 
- L’idenƟficaƟon du bénéficiaire effecƟf 
(apport de l’ordonnance de 2016) 
- Mise en place des mesures desƟnées à gérer 
les risques 

>L’obligaƟon de déclaraƟon de soupçon 
- Qui doit déclarer et dans quels cas ? 
- Comment et quand déclarer ? 
- La protecƟon de l’agent immobilier décla-
rant 
- Cas parƟculiers des cas de fraude fiscale 
- Les formulaires de déclaraƟon 

Examen praƟque de formulaire et de ques‐
Ɵonnaires clients types conçus par Immo-
formaƟon.fr 
 
>Mise en place en interne des mesures des‐
Ɵnées à gérer les risques 
- Le manuel de procédure interne 
- La nominaƟon d'un responsable, d'un cor-
respondant et d'un déclarant TRACFIN 
- Qui doit déclarer et dans quels cas ? 

´ �øÖÊÝ� �� Ö½çÝ®�çÙÝ ��Ý Ù��½Ý �ã ÖÙ�ã®Øç� 
�� �½�Ä�«®Ã�Äã �Ä ®ÃÃÊ�®½®�Ù 

 

 

Public concerné :  
 
La formaƟon 
s’adresse aux per-
sonnes Ɵtulaires de 
la carte Hoguet en 
transacƟon. 

AcƟon de forma‐
Ɵon :  
CeƩe formaƟon 
valide 7 heures de 
formaƟon au Ɵtre 
du décret n°2016-
173 du 18 février 
2016 .  

Moyens de suivi de 
la formaƟon :  
En fin de journée, 
une évaluaƟon à 
chaud est réalisée. 
Suite à la formaƟon, 
le stagiaire reçoit un 
quesƟonnaire lui 
permeƩant d’éva-
luer son applicaƟon 
praƟque. 

 
 

¨ObjecƟfs :  
- Bien connaître le disposiƟf légal et réglementaire anƟ-blanchiment et ses applicaƟons 
concrètes  
- MeƩre en place les procédures internes 

¨Moyens pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. Cours 
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM  

Carte T  



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse aux 
Ɵtulaires de carte Hoguet 
ainsi qu’à leurs habilités.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide les 
deux heures de formaƟon 
obligatoire relaƟve à la 
déontologie au Ɵtre du 
décret n°2016-173 du 18 
février 2016. 

Moyens de suivi de la for‐
maƟon :  
En fin de journée, une éva-
luaƟon à chaud est réali-
sée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant d’éva-
luer son applicaƟon pra-
Ɵque. 

 

¨ObjecƟfs : 
Maitriser le code déontologie des professionnels de la loi Hoguet 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté en visio. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T + Carte G + Carte S 

M�±ãÙ®Ý�Ù ½� �Ê�� �� ��ÊÄãÊ½Ê¦®� 

 

MAITRISER LE CODE DE DEONTOLOGIE 

 

Encadrement et contrôle des professionnels soumis à la loi Hoguet (loi Hoguet : nouveaux art. 13-
1 à 1310) 

 

Le respect des règles issues du décret n° 2015-1090 du 28 août 2015 fixant les règles consƟtuant 
le code de déontologie 

FormaƟon de 2h coût sur demande  CODE : GAV-04 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
aux Ɵtulaires de carte 
Hoguet ainsi qu’à leurs 
habilités.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
les deux heures de for-
maƟon obligatoire rela-
Ɵve à la discriminaƟon 
au Ɵtre du décret n°
2016-173 du 18 février 
2016 (modifié en 2020) . 

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un ques-
Ɵonnaire lui permeƩant 
d’évaluer son applica-
Ɵon praƟque. 

 

 

I/ La discriminaƟon dans le logement : en quoi 
suis-je concerné ? 

· ClarificaƟon des termes et noƟons associées 

· La discriminaƟon au sens juridique 

· Exemples concrets rencontrés dans le secteur 
de l’immobilier révélés par des tests de situa-
Ɵon et par le Défenseur des droits 

· Les sancƟons encourues   

 

II/ Le cadre légal 

· Le code pénal 

· L’arƟcle 1 de la loi du 6 juillet 1989 

· Le décret du 28 août 2015 consacré à la déon-
tologie des professionnels de l’immobilier 

 

III/ Développer des ouƟls et de bonnes praƟques 

Les huit étapes : 

· ArgumentaƟon et rédacƟon du mandat 

 

· Définir les condiƟons de la locaƟon 
dans le respect de la loi (logement 
décent...) 

· Déterminer les garanƟes (cauƟon) et 
les jusƟficaƟfs conformément à la loi 

· Prévenir efficacement les discrimina-
Ɵons en présence d’une pluralité 
d’acteurs (assureur, bailleur, copro-
priétaire...) 

· Rédiger et publier l’annonce sans 
discriminer 

· GaranƟr l’égalité de traitement à 
toutes les étapes de la mise en loca-
Ɵon 

· SélecƟonner le locataire sans discri-
miner 

· Etablir le bail 

 

 

Le "faire savoir " : communiquer sur son 
engagement à louer sans discriminer et 
professionnaliser ses procédures et ses 
ouƟls. 

Pré-requis : aucun CODE : GAV-05 

PÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄÄ�½Ý �� ½’®ÃÃÊ�®½®�Ù : �ÊÃÃ�Äã ½çãã�Ù 
�ÊÄãÙ� ½�Ý �®Ý�Ù®Ã®Ä�ã®ÊÄÝ � ½’����Ý �ç ½Ê¦�Ã�Äã ? 

¨ ObjecƟfs :  
Connaître la définiƟon juridique et réglementaire concernant la luƩe contre la discriminaƟon 
Comprendre le rôle de chacun dans la coproducƟon des discriminaƟons 
Professionnaliser ses praƟques et devenir acteur de la prévenƟon des discriminaƟons afin de mini-
miser les risques de contenƟeux 

¨ Moyens pédagogiques : AnimaƟon par  un juriste spécialisé l’immobilier. Cours projeté en visio. 
Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin 
de formaƟon. 

Carte T + Carte G  + Carte S FormaƟon de 2h coût sur demande  
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

� OrganisaƟon juridique des 
immeubles : appréhender 
la copropriété et la volu‐
métrie  COP-1 
 

� La copropriété de A à Z 
COP-2 

� Accompagner les copro‐
priétés face aux change‐
ments liés à la loi Climat et 
Résilience COP-3 

� ConvenƟon IRSI : Mode 
d’emploi COP-4 

L� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� 

Public concerné : Ces formaƟons 
s’adressent à toutes les personnes 
chargées de la gesƟon de biens en 
copropriété (syndics…), notaires, 
avocats, établissement  bancaire ou 
promoteur ayant une filiale syndic... 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : COP-01 

I. Le choix du mode de division de la propriété d’un 
immeuble 
I-1. Copropriété et Volumétrie : des droits de propriétés 
disƟncts 
I-1-1. Le lot de copropriété 
I-1-2. Le volume 

I-2. La volumétrie : une alternaƟve à la copropriété 
(ArƟcle 1er de la loi du 10 juillet 1965) 
I-2-1. CondiƟons d’applicaƟon du statut de la copropriété 
I-2-2. CondiƟons d’applicaƟon de la volumétrie 
 
I-3. La volumétrie : un subsƟtut à la copropriété ? 
I-3-1. La concepƟon restricƟve 
I-3-2. La concepƟon libérale 
I-3-3. la volumétrie au lendemain de la loi ELAN 
 
I-4. L’opportunité du recours : présentaƟon des schémas 
de montage en volumétrie 
 
II. La mise en œuvre du choix retenu 

II-1. La Copropriété 
II-1-1 L’Etat DescripƟf de Division 
Travail du géomètre : désignaƟon des lots déterminaƟon 
des quotes-parts des parƟes communes et des charges 
DéfiniƟon des parƟes privaƟves 
DéfiniƟons des parƟes communes générales 
DéfiniƟon des parƟes communes spéciales (disƟncƟon 
avec le macro-lot), 

II-1-2. Règlement de Copropriété 
DesƟnaƟon de l’immeuble  
Usage des parƟes privaƟves et des parƟes communes 
Clauses spécifiques 
La vie de la copropriété (syndic, syndicat, AG, conseil 
syndical) 

II-2. La Volumétrie 

II-2-1. L’Etat DescripƟf de Division en Volumes et le Cahier 
des Charges 
II-2-2. L’organisaƟon différente : consƟtuƟon d’une Asso-
ciaƟon Syndicale Libre (périmètre, objet social, acƟon en 
jusƟce…) 

III. Les conséquences du l’organisaƟon juridique retenue 
sur la gesƟon courante de l’immeuble 

III-1. En Copropriété 
La prises de décisions (travaux…) et les délais de recours 

III-2. En Volumétrie 
La prises de décisions (travaux…) et les délais de recours 
ProblémaƟque de la compétence des syndics 
Conséquences de l’existence d’une double structure de 
gesƟon 

III-3. Cas praƟques 

Pré-requis : 2 ans d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtulaires 
de la carte Hoguet 
« Syndic» et leur person-
nel, aux notaires, avocats, 
juristes immobiliers…  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3,5 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de session, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

 

Carte S 

OÙ¦�Ä®Ý�ã®ÊÄ ¹çÙ®�®Øç� ��Ý ®ÃÃ�ç�½�Ý :  
AÖÖÙ�«�Ä��Ù ½� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� �ã ½� òÊ½çÃ�ãÙ®�  

¨ObjecƟfs : 
*Maîtriser les critères de choix entre copropriété et division en volumes  
*Appréhender les conséquences en maƟère de gesƟon des immeubles  
*Connaître les documents de références et savoir les analyser  
 
Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : COP-02 

M®Ý� �Ä Ö½��� �� ½� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã�- 
- Champ d’applicaƟon de la loi du 10 juillet 1965 
réformé 

- Règlement d1. DÉFINITION DE LA COPROPRIÉTÉ 
REVISITÉE PAR L'ORDONNANCE 

- La copropriété et les immeubles à desƟnaƟon 
d'habitaƟon 

- L'alternaƟve "encadrée" : la division en volume 

- Nouvelle définiƟon du lot de copropriété 
 

2. MISE EN PLACE DE LA COPROPRIÉTÉ 

- État descripƟf de division : objet et contenu, sa 
modificaƟon 

- Règlement de copropriété son caractère conven-
Ɵonnel : les clauses significaƟves 

- DesƟnaƟon de l'immeuble et l'harmonie : deux 
noƟons primordiales 

- ParƟes communes et parƟes privaƟves : nouvelles 
définiƟons et incidences sur les charges 

- Jouissance de lots privaƟfs : caractère réel affirmé 
par la loi ELAN 

Focus sur les obligaƟons de rédacƟon depuis la Loi 
Elan : quelles sont les clauses réputées non écrites? 

3. FONCTIONNEMENT DE LA COPROPRIÉTÉ 

a. Les organes de la copropriété  

b. L’assemblée générale 

 

Focus : présence virtuelle aux AG, vote par corres‐
pondance, délégaƟon de pouvoirs 

M�®Äã�Ä�Ä�� �� ½’®ÃÃ�ç�½� 

- Assurance de l’immeuble  
- EntreƟen et maintenance : obligaƟons du syndic 
- Travaux : urgence et délai, budget (disƟncƟon 
entre les travaux de l’arƟcle 14-2 et 14-1) 
- Audit énergéƟque et diagnosƟcs (DTG, 
amiante,PPT..) 

M®ÝÝ®ÊÄÝ �ç ÝùÄ�®� : çÄ Ã�Ä��ã�®Ù�!  
- ReprésentaƟon du syndicat des copropriétaires : 
acƟon en jusƟce, travaux exécutés sans autorisaƟon 
ou mal exécutés, la luƩe contre les marchands de 
sommeil 
- Recouvrement des deƩes financières : charges et 
sommes dues au syndicat des copropriétaires, pres-
cripƟon—art 19-1 
- Copropriété en difficulté 

V�Äã� �’çÄ ½Êã �� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� 
- État daté et pré-état daté 
- Vente d’une parƟe commune (incidence), vente à 
un euro symbolique 
- Nouvelles obligaƟons relaƟves à la loi ALUR : cerƟ-
ficat 20-II; fiche synthéƟque 
- La purge du droit de préempƟon urbain 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtulaires 
de la carte Hoguet 
« Syndic» et leur person-
nel, aux notaires, avocats, 
juristes immobiliers…  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

 

Carte S 

L� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� �� A � Z  

¨ObjecƟfs : 
Maîtriser les règles de foncƟonnement de la copropriété. 
Maîtriser l’ensemble des modificaƟons apportées par les lois ALUR et ELAN (2018). 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immo-
bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques 
appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 

42 

Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse aux 
syndics, gesƟonnaires de 
copropriété…. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 3h30 
de formaƟon au Ɵtre du 
décret n°2016-173 du 18 
février 2016, 

Moyens de suivi de la for‐
maƟon :  
En fin de journée, une éva-
luaƟon à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire 
reçoit un quesƟonnaire lui 
permeƩant d’évaluer son 
applicaƟon praƟque. 

¨ObjecƟfs : 
Appréhender les étapes de l’élaboraƟon du DTG, du PPT et du processus de travaux. 
AnƟciper l’impact de la loi Climat dans la praƟque  
Appréhender les travaux qui vont s’imposer avec le nouveau DPE 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par technicien du bâƟment. Cours projeté sur 
écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas 
QCM en fin de formaƟon. 

Carte S  

A��ÊÃÖ�¦Ä�Ù ½�Ý �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� ¥��� �çø �«�Ä¦�Ã�ÄãÝ 
�� ½� ½Ê® C½®Ã�ã �ã R�Ý®½®�Ä�� 

IÄãÙÊ�ç�ã®ÊÄ : 
 
Quels sont les acteurs et responsabilités en ma-
Ɵère de projets de travaux et diagnosƟcs ? 
* Quelques chiffres… 
 
1.      L� ½Ê® C½®Ã�ã �ã Ù�Ý®½®�Ä�� 
* ObjecƟfs poursuivis 
* Champ d’applicaƟon 
 
2.       L� �®�¦ÄÊÝã®� ã��«Ä®Øç� ¦½Ê��½ (DTG) 
* Cadre réglementaire (compétence, contenu, 

durée de validité) 
* Champ d’applicaƟon 
* ObjecƟfs poursuivis 
* Quel impact du DPE sur le DTG ? 
 
3.      CÊÃÖÙ�Ä�Ù� ½� Ã���Ä®ÝÃ� �ã Ê�¹��ã®¥Ý 
�ç PPT 
* Le projet : la luƩe contre la précarité énergé-

Ɵque, champ d’applicaƟon 
*     Le PPT : définiƟon, champ d’applicaƟon, 

contenu et calendrier 
 

4. L� ÄÊçò��ç D®�¦ÄÊÝã®� �� P�Ù¥ÊÙ‐
Ã�Ä�� �Ä�Ù¦�ã®Øç� 
* Les caractérisƟques : plus de lisibilité, 

nouvelle méthode de calcul, l’opposabili-
té renforcée 

* DéfiniƟon des travaux concernés par la 
« rénovaƟon énergéƟque » 

*  Conclusion : 
* Focus sur les avantages et inconvénients 

de ces nouvelles mesures dans la pra-
Ɵque. 

 
QCM de fin de stage 

CODE : COP-03 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : Aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse aux 
syndics, gesƟonnaires de 
copropriété, services tech-
niques…. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 3h30 
de formaƟon au Ɵtre du 
décret n°2016-173 du 18 
février 2016, 

Moyens de suivi de la for‐
maƟon :  
En fin de journée, une éva-
luaƟon à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire 
reçoit un quesƟonnaire lui 
permeƩant d’évaluer son 
applicaƟon praƟque. 

¨ObjecƟfs : 
Comprendre la convenƟon IRSI et les implicaƟons pour les professionnels de l’immobilier 

¨ Connaitre les nouvelles disposiƟons appliquées depuis le 01/07/20  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par expert en assurance. Cours projeté sur 
écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas 
QCM en fin de formaƟon. 

Carte S  

CÊÄò�Äã®ÊÄ ®ÙÝ® :  
MÊ�� �’�ÃÖ½Ê® 

1. INTRODUCTION  
Rappel des grands principes de la convenƟon 
CIDRE  
Pourquoi la nouvelle convenƟon IRSI ?  
 
2. UN NOUVEAU CADRE REGLEMENTAIRE  
Le champ d’applicaƟon de l’IRSI  
Les définiƟons convenƟonnelles  
Les sinistres survenus à parƟr de juillet 2020  
L’applicaƟon praƟque et chiffrée des disposi-
Ɵons  
 
3. LA DESIGNATION ET LE ROLE DE L’ASSUREUR 
GESTIONNAIRE  
Les modalités de désignaƟon  
Les excepƟons pour les locaux privaƟfs occupés  
Le rôle de l’assureur gesƟonnaire  
CréaƟon d’un réputé garanƟ spécifique à la re-
cherche de fuite  
 
4. LA RECHERCHE DE FUITE (RDF)  
Le principe  
Les nouvelles mesures qui encadrent la re-
cherche de fuites  
Une nouvelle définiƟon  
Les noƟons de « invesƟgaƟons préalables » et 
de « situaƟons de blocage »  
Quid de l’indemnisaƟon du passage en appa-
rent ?  
Une nouvelle hiérarchie de la prise en charge  

Le mécanisme de l’assieƩe servant à la dé-
terminaƟon de la tranche 1 ou 2  
*Indemnisation et Recours des Sinistres 
Immeuble 

 

5. QUELS INTERVENANTS CHEZ LES ASSU‐
REURS ?  
 
Intermédiaires, grossistes, compagnies, 
réassureurs et experts : Avec qui travaille-t-
on ? 
 
6 . LE SINISTRE PAS A PAS, RETOUR SUR 
QUELQUES NOTIONS 
 
De la déclaraƟon au règlement, le pas à pas 
du sinistre 
Retour sur la prescripƟon et la subrogaƟon 
 
Cas praƟque IRSI 
3 derniers exercices 

CODE : COP-04 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

� Savoir rédiger les compromis de vente depuis la 
loi ALUR  VTE-1 

� Agents immobiliers : comprendre et savoir dé‐
crypter les diagnosƟcs immobiliers ? VTE-2 

� Devenir Eco-conseiller immobilier VTE-3 

� Acquérir et vendre l’immeuble d’entreprise bâƟ 
ou à construire VTE-4 

� Savoir vendre un lot de copropriété en toute sé‐
curité VTE-5 

� Vente immobilière : savoir idenƟfier les patholo‐
gies du bâƟment !  VTE-6 

� Changement d’usage et mécanisme de la com‐
pensaƟon (locaƟon tourisƟque …)  VTE-7 

� Les clefs de l’experƟse immobilière  VTE-8 

� La vente à la découpe et en bloc  de biens rési‐
denƟels VTE-9 

� La vente HLM VTE-10 

� Comprendre le mécanisme juridique de la VEFA ! 
VTE-11 

� VEFA et BEFA en immobilier d’entreprise :  

mode d'emploi VTE-12 

� Commercialiser de la VEFA : mode d’emploi VTE-
13 

� Le BRS dans le neuf ou comment créer du loge-
ment abordable  VTE-14 

� BRS : les clefs d’un bon argumentaire de 
vente !  VTE-15 

� Tout comprendre sur la D-O VTE-16 

� GaranƟe des constructeurs et assurance  

construcƟon VTE-17 

 

 

L� ò�Äã� �’®ÃÃ�ç�½� 

Public concerné : Ces formaƟons 
s’adressent à toute personne 
chargée de la vente d’acƟfs im-
mobiliers : agent immobilier, no-
taire, avocat, juriste ... 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-01 

ÖÊçÙØçÊ® �ã��½®Ù çÄ �ò�Äã-
�ÊÄãÙ�ã?  
* DéfiniƟon des différents avant-contrats : 

offre, promesse unilatérale d’achat, pro-
messe unilatérale de vente, compromis  

* PrésentaƟon des différentes stratégies pour 
un formalisme, un contenu, et des effets 
disƟncts envers les parƟes et les Ɵers 

�ò�Äã-ÖÙÊÖÊÝ : �� Øç® ÖÙ����� 
½’�ò�Äã-�ÊÄãÙ�ã ? 
* La noƟon de pourparlers : Quand est-on 

définiƟvement engagé ? Rupture des pour-
parlers 

* La noƟon d’offre, de pollicitaƟon, d’appel 
d’offre, d’acceptaƟon, de leƩre d’intenƟon, 
d’accord de confidenƟalité 

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

* Les incidences de la réforme du droit des 
obligaƟons 

½� �®Ýã®Ä�ã®ÊÄ �ÄãÙ� ½� �ÊÃÖÙÊÃ®Ý 
�ã Öçò �ÊÄ��ÙÄ�Äã ½� ¥ÊÙÃ�ã®ÊÄ �ç 
�ÊÄãÙ�ã  
* Les règles communes entre promesse unila-

térale et compromis  
* Les règles spécifiques aux avant-contrats 

SSP  
* Le cas des promesses unilatérales croisées 

valant compromis 

½� �®Ýã®Ä�ã®ÊÄ �ÄãÙ� �ÊÃÖÙÊÃ®Ý �ã 
Öçò �ÊÄ��ÙÄ�Äã ½� �ÊÄã�Äç �ç �ÊÄ‐
ãÙ�ã  
* Les règles communes entre la PUV et le 

compromis : descripƟon du bien et du prix 
(clause de révision), menƟon des parƟes - 
faculté de cession et de subsƟtuƟon, les 
annexes obligatoires, les condiƟons rela-
Ɵves à la situaƟon locaƟve (droit de pré-
empƟon du locataire, loi Aurillac…), les con-
diƟons suspensives (prêt, permis de cons-
truire...) 

* Les clauses spécifiques à chaque avant-
contrat 

½� �®Ýã®Ä�ã®ÊÄ �ÄãÙ� �ÊÃÖÙÊÃ®Ý �ã 
Öçò �ÊÄ��ÙÄ�Äã ½’�ø��çã®ÊÄ �ç �ÊÄ‐
ãÙ�ã  
* Effets entre les parƟes : exécuƟon for-

cée et caducité 
* Effet envers les Ɵers : transmission de la 

promesse, 

Focus sur l’opposabilité aux Ɵers en cas de pu‐
blicité foncière : des effets divergents entre la 
promesse unilatérale, le pacte de préférence et 
le compromis – l’apport de la réforme des con‐
trats 

�ãç�� �ã �®�� � ½� Ù����ã®ÊÄ �’çÄ 
�Ê�çÃ�Äã ãùÖ� (ãùÖ� T®ÝÝÊã…) 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon 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. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Carte T  

S�òÊ®Ù Ù��®¦�Ù ½�Ý �ÊÃÖÙÊÃ®Ý �� ò�Äã�  
��Öç®Ý ½� ½Ê® �½çÙ 

¨ObjecƟfs : 
Maîtriser les règles des avant-contrats (compromis ou promesse unilatérale de vente) 
Maîtriser les risques de la phase de négociaƟon et de la conclusion de l’avant contrat afin de 
sécuriser la vente 
 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-02 

I/ PrésentaƟon des diagnosƟcs immobiliers et de la 
relaƟon avec les agents immobiliers (3h30)  

A) Le diagnosƟqueur et les règles entourant les dia-
gnosƟcs immobiliers :  

– Les vérificaƟons d’un agent immobilier dans sa 
relaƟon avec un diagnosƟqueur 
– Les obligaƟons du professionnel agent immobilier 
relaƟves au diagnosƟc immobilier pour une mise en 
vente ou une mise en locaƟon 
– Les obligaƟons d’un diagnosƟqueur professionnel 
dans le cadre d’un diagnosƟc immobilier 
– Les obligaƟons du propriétaire 
– Le dossier diagnosƟc technique (DDT) 

B) La présentaƟon détaillée des différents diagnos-
Ɵcs immobiliers 

 – DiagnosƟc Performance EnergéƟque DPE (cadre 
juridique, éléments pour l’établissement du rap-
port) 
– Métrage Carrez / BouƟn 
– DiagnosƟc amiante (cadre juridique, éléments 
pour établissement du rapport) 
– Constat des Risques d’ExposiƟon au Plomb CREP 
(cadre juridique, éléments pour l’établissement du 
rapport) 
 

  

 – DiagnosƟc termites (cadre juridique, éléments 
pour l’établissement du rapport) 
– DiagnosƟc gaz et électricité (cadre juridique, élé-
ments pour l’établissement du rapport) 
 
II/  MeƩre en applicaƟon sa lecture des diagnosƟcs 
immobiliers (3 heures 30) 

 A) La bonne lecture des diagnosƟcs immobiliers 

 – IdenƟfier les points de vigilance d’un diagnosƟc 
immobilier 
– Où et Quoi regarder dans un dossier diagnosƟc 
technique 
– Comprendre la terminologie d’un diagnosƟc 
– Savoir relever une anomalie 
– Connaître les règles de surface 

B) Savoir informer efficacement sa clientèle 

 – Pouvoir résumer la lecture d’un diagnosƟc immo-
bilier 
– Rentrer dans le détail d’un dossier diagnosƟc im-
mobilier durant la lecture d’un compromis 

 MISES EN SITUATION  

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
CeƩe formaƟon s’adresse 
aux professionnels de 
l’immobilier porteurs de 
carte T et G.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Carte T  

A¦�ÄãÝ ®ÃÃÊ�®½®�ÙÝ :  
�ÊÃÖÙ�Ä�Ù� �ã Ý�òÊ®Ù  

���ÙùÖã�Ù ½�Ý �®�¦ÄÊÝã®�Ý ®ÃÃÊ�®½®�ÙÝ ? 

¨ObjecƟfs : 
*Appréhender les relaƟons entre le diagnosƟqueur et l’agent immobilier 
*Comprendre les aspects techniques des diagnosƟcs 
*Savoir Ɵrer une analyse des documents à transmeƩre aux acquéreurs et locataires de biens à usage d’ha-
bitaƟon  

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un diagnosƟqueur immobilier. Cours projeté sur 

écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en 
fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-03 

 1 – Enjeux et cadre réglementaire de la rénovaƟon 
énergéƟque  

Contexte et enjeux 

Acheter une passoire énergéƟque peut-il être une 
bonne affaire ? 

La noƟon de performance énergéƟque et l’obliga-
Ɵon de conformité dans la vente 

La noƟon de logement décent 

2 – Les diagnosƟcs et documents de référence  

Le DPE individuel et collecƟf 

Lecture et explicaƟon du DPE à un client 

L’audit énergéƟque 

Le DiagnosƟc Technique Global (DTG) 

Le Plan Pluriannuel de Travaux (PPT) 

Le nouveau diagnosƟc structurel (loi Habitat dégra-
dé) 

3 – Conseiller efficacement propriétaires et copro-
priétaires (1h45) 

Conseiller sans se subsƟtuer 

 

Choix des intervenants 

∙       DiagnosƟc : Comment conseiller son client à 
bien préparer en amont la réalisaƟon du DPE 

∙       Copropriété : bases décisionnelles 

∙       Majorités de vote applicables aux travaux éner-
géƟques 

∙       Rôle du syndic dans l’accompagnement des 
copropriétaires 

Panorama des aides financières 

∙       MaPrimeRénov’ (individuel et copropriété) 

∙       CerƟficats d’Économies d’Énergie (CEE) 

∙       Éco-PTZ 

∙       Aides locales (logique générale) 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
CeƩe formaƟon s’adresse 
aux professionnels de 
l’immobilier porteurs de 
carte T et G.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 4 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Carte T , G, S 

D�ò�Ä®Ù ��Ê-�ÊÄÝ�®½½�Ù ®ÃÃÊ�®½®�Ù 

¨ObjecƟfs : 
Comprendre les enjeux réglementaires et économiques de la rénovaƟon énergéƟque 
IdenƟfier les obligaƟons légales impactant la vente et la locaƟon des logements 
Lire, expliquer et exploiter les diagnosƟcs énergéƟques et techniques 
Conseiller efficacement propriétaires, acquéreurs et copropriétaires 
Orienter les clients vers les bons interlocuteurs techniques 
Sécuriser juridiquement les transacƟons et les baux 
Valoriser un bien immobilier par une approche énergéƟque perƟnente 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste immobilier et un expert du bâƟment. Cours projeté sur 

écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-04 

PÙ��Ã�ç½� : 
- La réglementaƟon applicable à l’immobilier 
d’entreprise (hors « secteur protégé ») 
- La noƟon de « professionnel de l’immobilier » 
concernant le vendeur et/ou l’acquéreur 
 
A�Øç�Ù®Ù �ã ò�Ä�Ù� çÄ ®ÃÃ�ç�½� 
« �’�ÄãÙ�ÖÙ®Ý� » ��ã® : 
 
>  L’audit de l’immeuble 
-Consistance du bien , DesƟnaƟon et usage  ,  
Sécurité des biens , Les diagnosƟcs techniques,  
Environnement 
- DIUO, assurances construcƟon, labels de per-
formance énergéƟque 
-Contrats aƩachés à l’immeuble (assurances, 
gardien, maintenance, RIE…) 
- Fiscalité : taxe foncière, redevance et taxe 
annuelle bureaux 
 
>  Les avants contrats au regard de la réforme 
du droit des contrats 
- L’offre (encadrement des pourparlers, les 
condiƟons d’acquisiƟon sa rédacƟon , l’inter-
dicƟon de tout versement,  suites de l’offre) 
- La promesse de vente (différence entre pro-
messe unilatérale et compromis, les clauses 
communes , la déterminaƟon de la chose et du 
prix, les condiƟons suspensives, droit de pré-
empƟon ou de préférence), le Permis , le Fi-
nancement 

>  La vente : clauses et condiƟons essen-
Ɵelles ( le paiement du prix : paiement à 
terme, complément de prix et intéresse-
ment, obligaƟons d’informaƟon/
obligaƟons de se renseigner, le transfert 
de propriété et de jouissance, les garanƟes 
du vendeur, rôle du notaire et de la publi-
cité foncière 

A�Øç�Ù®Ù çÄ ®ÃÃ�ç�½� �Ä ½’�ã�ã 
¥çãçÙ �’��«�ò�Ã�Äã  

 
>  Le contrat préliminaire ou la promesse 
- DisƟncƟon entre le secteur libre et le 
secteur protégé 
- La parƟcularité du contrat de réservaƟon 
- Contenu : les menƟons indispensables 
- Les obligaƟons des parƟes :  réservataire 
et réservant 
- ModificaƟon des prix et caractérisƟques 
du bien entre l’avant contrat et l’acte de 
vente 

 
>  L’acte de vente 
Les obligaƟons des parƟes : vendeur et 
acquéreur 
 
>  L’exécuƟon de la VEFA 
- Achèvement, récepƟon et livraisons des 
biens 
- GaranƟes légales de construcƟon 
- Assurances construcƟons 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse à 
toute personne chargée 
de la  vente d’acƟfs im-
mobiliers d’entreprise : 
agent immobilier, no-
taire, avocat, juristes de 
foncière… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Carte T  

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

¨ObjecƟfs : 
Faire les disƟncƟons juridiques relaƟves à la posiƟon du vendeur et celle de l’acquéreur 
Connaître les points clefs d’un audit juridique d’un immeuble 
Appréhendez les règles juridiques de la vente. 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-05 Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux agents immobiliers 
qui parƟcipent à des opé-
raƟons de ventes immo-
bilières, juristes , rédac-
teurs  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3,5 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

S�òÊ®Ù ò�Ä�Ù� çÄ ½Êã �� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� �Ä ãÊçã� 
Ý��çÙ®ã� 

¨ObjecƟfs : 
Acquérir des noƟons fondamentales en copropriété 
Savoir auditer un immeuble au regard de son organisaƟon juridique 
Connaître les pièces essenƟelles à la purge du délai de rétractaƟon et améliorer les rela-
Ɵons avec les autres acteurs de la vente immobilière 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste immobilier. Cours projeté 
sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T +  Carte S 

INTRODUCTION : 
Naissance de la copropriété à la sorƟe de la loi 
ELAN et de l'ordonnance du 30 octobre 2019 
 

I/ L� �ÙÊ®ã �� ÖÙÊÖÙ®�ã� �Ä �ÊÖÙÊ‐
ÖÙ®�ã�  

*La propriété du lot privaƟf à double composante : 
savoir expliquer les règles du droit de propriété en 
copropriété  
* Le cas du lot avec jouissance privaƟve sur une par-
Ɵe commune quelles incidence?  

II/ M�Ä�Ù çÄ �ç�®ã �ç �®�Ä  

*Les actes de référence en copropriété : quelle uƟlité 
praƟque?  
*L'existence d'une ASL, quel effet ?  
*La présence d'un locataire et la purge du droit de 
préempƟon 
*La révélaƟon de travaux et leur autorisaƟon préa-
lable : quels sont les travaux nécessitant l'accord de 
l'Assemblée Générale, comment réagir face à des 
travaux non autorisés 
 
Focus sur les quesƟons à poser au copropriétaire 
vendeur 

 

III/ L�Ý ÖÙ���çã®ÊÄÝ �Ä Ã�ã®�Ù� �� 
ò�Äã� �� ½Êã �� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã� : 

*La vente du lot de copropriétaire à l'un des copro-
priétaire : quelles vérificaƟon?  
 

 

 

 

 

 

 

 

*La gesƟon d'une Assemblée Générale  tenue entre 
le compromis et la vente 
*L'état de la situaƟon financière 
du copropriétaire vendeur : le pré-état daté  

IV/ L�Ý �Ê�çÃ�ÄãÝ Ö�ÙÃ�ãã�Äã �� 
¥�®Ù� �ÊçÙ®Ù ½� ��½�® �� Ù�ãÙ��ã�‐
ã®ÊÄ  �ã ½�Ý �½�Ã�ÄãÝ Ý��çÙ®Ý�Äã ½� 
��ÝÝ®ÊÄ �'çÄ ½Êã �� �ÊÖÙÊÖÙ®�ã�  

*ApplicaƟon de l'arƟcle L71-2 du CCH : savoir 
disƟnguer les documents impéraƟfs des docu-
ments délivrés à Ɵtre simplement informaƟfs - 
l'uƟlité de l'extranet 
 
 Focus sur la vente de lot de copropriété acces‐
soire 
 
*Les finances : Le sort des fonds déposés sur le 
compte copropriétaire (Savoir disƟnguer le 
fonds de roulement du fonds de travaux) 
*Le sort des décisions prises en AG avant la ces-
sion, la représentaƟon en AG par l’acquéreur 

 

V/ L�Ý Ýç®ã� �� ½� ��ÝÝ®ÊÄ �ç ½Êã �� 
�ÊÖÙÊÖÙ®�ã� :  

*Avis de mutaƟon et opposiƟon du syndic, ra-
diaƟon des hypothèques par le syndic (nouvelle 
procédure)  



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 

50 

CODE : VTE-06 Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux agents immobiliers 
qui parƟcipent à des opé-
raƟons de ventes immo-
bilières, juristes de pro-
moteurs immobiliers, 
syndics …. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

V�Äã� ®ÃÃÊ�®½®�Ù� : Ý�òÊ®Ù ®��Äã®¥®�Ù ½�Ý Ö�ã«Ê‐
½Ê¦®�Ý �ç ��ã®Ã�Äã ! 

¨ObjecƟfs : 
Repérer les dysfoncƟonnements et pathologies du bâƟment afin de mieux renseigner 
vendeur et acquéreur 
IdenƟfier les principaux désordres (parƟes communes intérieures, extérieures et les 
Équipements) 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un spécialiste du bâƟment et de la 
pathologie. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théo-
riques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T +  Carte S 

MÊ�ç½� 1 : R�ÖÖ�½Ý ¦�Ä�Ù�çø : 

I/ Les différents acteurs de la construcƟon 

Rappel des noƟons de maîtrise d’œuvre et maî-
trise d’ouvrage 

Les intervenants extérieurs : Notaire, agent 
immobilier , assureur, Mairie, DDT 

Les entreprises du bâƟment, ordre de passage, 

II/ La nomenclature de base de la construcƟon 

Les systèmes construcƟfs « classiques » 

La terminologie de base méƟer par méƟer 

Support : Power point et une vidéo explicaƟve et 
récapitulaƟve de la construcƟon d’une maison. 

 

MÊ�ç½� 2 : L�Ý Ö�ã«Ê½Ê¦®�Ý �ç ��ã®‐
Ã�Äã :  
I/ Savoir différencier les désordres structurels 
et les désordres esthéƟques 

Structurel : Les désordres en façades, sur les 
planchers et la structure en général. Esthé-
Ɵques et non structurels : La condensaƟon, les 
ponts thermiques… 

II/ Comprendre et analyser un DPE 

III/ Se préparer à la visite du bien : appréhender 
la lecture de plans de bâƟments pour mieux 
conseiller son client 

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

MÊ�ç½� 3: V®Ý®ã� �’çÄ �®�Ä ®ÃÃÊ�®‐
½®�Ù �Ä INTRA ENTREPRISE: 

I/ PréparaƟon de la visite du bien  

II/ Visite du bien / Analyse des défauts de la 
construcƟon  

III/ Débriefing de la visite à chaud  

Support : Un bien immobilier, jeux photogra‐
phiques. 

 

MÊ�ç½� 4: L�Ý �®��Ý �� ½’Eã�ã : �Ù¦ç‐
Ã�Äã�Ù ÖÊçÙ �®¦ç®½½�Ù ½’��Øç�Ù�çÙ  

I/ Avoir un argumentaire solide et conseiller au 
mieux son client sur les différents disposiƟfs 
d’Etat relaƟfs à la rénovaƟon énergéƟque. 

∙ Les différents systèmes de chauffages 

∙ L’isolaƟon (Toitures / Murs / Plancher bas) 

∙ Les menuiseries et occultaƟons 

∙ Les systèmes de venƟlaƟon 

Support : Tableau de condiƟons d’éligibilités lié 
aux revenus du ménage / Critères d’éligibilités 

 

MÊ�ç½� 5: Eø�Ù�®�� Ù���Ö®ãç½�ã®¥ 
��Ý ã«�Ã�ã®Øç�Ý ��ÊÙ���Ý ÝçÙ ½� 
¹ÊçÙÄ��  
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-7 Pré-requis : niveau 1 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux agents immobiliers et 
conseiller immobilier, 
notaires, avocats, ju-
ristes ... 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3,5 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

CHANGEMENT D’USAGE ET MECANISME DE LA 
COMPENSATION (½Ê��ã®ÊÄ ãÊçÙ®Ýã®Øç� …) 

¨ObjecƟfs : 
IdenƟfier et comprendre les règles du changement d'usage et de la compensaƟon 
MeƩre à jour et perfecƟonner vos connaissances et vos compétences au sujet de l'arƟcle L631-7 du CCH 
Conseiller au mieux vos clients qui voudraient se lancer dans la locaƟon tourisƟque  

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon 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 formaƟon. 

Carte T +  Carte G  

I) Ne pas confondre desƟnaƟon et usage : 

a) Deux domaines disƟncts selon la loi 

b) L’impact de la réglementaƟon de l’usage 
dans le traitement de vos dossiers 

c) Quelles sont les villes concernées ? 

II) DisƟnguer les types d’autorisaƟon ap‐
plicables : 

a) Le régime de l’autorisaƟon avec ou sans 
compensaƟon 

b) Les cas de changements d’usage libres 

c) L’autorisaƟon temporaire d’occupaƟon 
d’un bien à usage d’habitaƟon 

III) Les risques et sancƟons aƩachés 
aux règles d’usage : 

a) Le principe de l’imprescripƟbilité 

b) Les sancƟons qui pèsent sur les 
partes à l’acte (Vendeur/acquéreur – 
Bailleur/locataire) 

c) La responsabilité de l’agent immobi-
lie 

IV) Les effets de l’autorisaƟon de chan‐
gement d’usage : 

- nature des autorisaƟons : personnelle 
ou réelle 

- durée de validité 

- taxe de créaƟon de bureaux & locaux 
commerciaux en île-de-France 

V/ Focus sur deux situaƟons fréquem‐
ment rencontrées : 

L’usage et la copropriété 

La locaƟon type ArbnB 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-8 Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse à 
toute personne chargée 
de la  vente d’acƟfs im-
mobiliers d’entreprise : 
agent immobilier, no-
taire, avocat, juristes de 
foncière… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

L�Ý �½�¥Ý �� ½’�øÖ�Ùã®Ý� ®ÃÃÊ�®½®�Ù� 

¨ObjecƟfs : 
Comprendre les méthodes de l'expert en évaluaƟon immobilière  
Appréhender les ouƟls d'experƟse 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon un expert en évaluaƟon immobilière 
(IEFI - CEIF FNAIM - ESPI90).  Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. 
Apports théoriques et praƟques. 

Carte T  

 
EøÖÊÝ� ½®Ã®Ä�®Ù� : �øÖ�Ùã®Ý� Êç �ÄØç�ã� ?  
 
L� Ã�ã®�Ù �� ½’�øÖ�Ùã �ã ÝÊÄ �Äò®ÙÊÄÄ�Ã�Äã  
 
L�Ý Ã�ã«Ê��Ý �ã ½�Ý Êçã®½Ý �� ½’�øÖ�Ùã  
 
L�Ý �½�ÝÝ�Ý �’��ã®¥Ý  
 
L� ��ÙÊç½�Ã�Äã �’çÄ� Ã®ÝÝ®ÊÄ  
 
E�«�Ä¦�Ý �ò�� ½� Ý�½½� 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-09 

L� Ù�¦½�Ã�Äã�ã®ÊÄ �� ½� ò�Äã� Ö�Ù ½ÊãÝ Êç ò�Äã� 
« � ½� ���ÊçÖ� » 
Avant -propos sur les deux accords collecƟfs et leur 
entrée en vigueur 
 
>  Cas où les accords collecƟfs sont applicables 
* Bailleurs concernés : Signataires de l'accord d'ori-

gine, extension à de nouvelles catégories de bail-
leurs, les conséquences 

* Les opéraƟons immobilières visées : le seuil dé-
clenchant la procédure, la vente concernant un 
même immeuble, quid de la vente précédée d'un 
congé 

 
          Focus  actualité  jurisprudenƟelle  :  l'accord  col‐
lecƟf peut- il s'appliquer sans congé-vente ? 
 
>  La procédure de mise en vente 
* La Procédure d'informaƟon avant congés vente : 

l’informaƟons et la concertaƟon avec les associa-
Ɵons de locataires, l’informaƟon individuelle des 
locataires, l’informaƟon collecƟve, informaƟon du 
maire 

 
          Focus  :  documents à fournir ; « retro-planning 
»  d'une  opéraƟon  de  vente  à  la  découpe  sera  pré‐
senté 
 
* Les mesures de protecƟon des locataires :  la pro-

rogaƟon du contrat , l’acquisiƟon du logement 
par un proche du locataire, le relogement du loca-
taire, le mainƟen dans les lieux du locataire 

* Délivrance des offres de vente et du congé : déli-
vrance d'une offre de vente conforme à l'arƟcle 
10 de la loi du 31 décembre 1975, deuxième 
temps : congé de l'arƟcle 15 de la loi du 6 juillet 
1989, les sancƟons pour non-respect des procé-
dures  

L� Ù�¦½�Ã�Äã�ã®ÊÄ �� ½� « ò�Äã� �Ä �½Ê� »  
 
>  CondiƟons d'applicaƟon du nouveau droit de 
préempƟon 
* ApplicaƟon en cas de vente ou de cession de parts 
* Usage de l'immeuble vendu 
* Nombre de logements compris dans l'immeuble 

vendu 
* Vente en totalité et en une seule fois 
 
>  ExcepƟons au droit de préempƟon 
* L’engagement du vendeur à proroger les 

baux ,  lien de parenté ou d'alliance entre vendeur 
et acquéreur, l’exercice d'un droit de préempƟon 
prévu par le Code de l'urbanisme 

 
>  Mise en praƟque du droit de préempƟon princi‐
pal 
* NoƟficaƟon à la commune 
* NoƟficaƟon aux locataires 
 
>  Droit de préempƟon subsidiaire 
* Cas d'applicaƟon , modalités de l'offre 
* Suite de la noƟficaƟon et sancƟon en son absence 
 
>  Avantage fiscal 
* FixaƟon du taux réduit par les collecƟvités concer-

nées 
* L’engagement de l'acquéreur 

Pré-requis : 2 ans d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux marchands de biens, 
asset managers, gesƟon-
naires d’acƟfs (SCPI…), 
agents immobiliers, no-
taires et collaborateurs.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Carte T  

LA VENTE A LA DECOUPE ET EN BLOC  
�� �®�ÄÝ Ù�Ý®��Äã®�½Ý 

¨ObjecƟfs : 
Savoir déterminer et meƩre en œuvre la procédure applicable à la cession en bloc et 
découpe 
Maîtriser les législaƟons de vente en bloc ou par lots de biens à usage d’habitaƟon. 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immo-
bilier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-10 Pré-requis : niveau 1 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux notaires, agents im-
mobiliers chargés de 
commercialisaƟon. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

LA VENTE HLM 

¨ObjecƟfs : 
Connaître les nouveautés réglementaires s'imposant aux bailleurs sociaux en maƟère 
de cession de patrimoine ancien  
Savoir accompagner au mieux ses clients bailleurs  

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T  

Rappel du contexte de la vente HLM  
- l'influence des pouvoirs publics 
- comprendre la stratégie du bailleur 
 
I/VérificaƟon des condiƟons de validité de 
la vente de patrimoine  
a) Le patrimoine éligible visés  
b) L'iniƟaƟve de la décision de vendre  
c) La dispariƟon des autorisaƟons adminis-
traƟves sauf biens hors CUS 
d) La fixaƟon du prix : liberté, quelle mé-
thode?  
 
II/ L'ordre de priorité d'acquisiƟon :  
a) La vente de biens occupés  
b) La vente de biens vacants  
c) La vente en bloc de plus de 5 logements : 
les condiƟons quant aux biens 
 
 

III/ Publicité et offre d'acquisiƟon :  
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 ouƟls pour les bailleurs - inci-
dence sur l'acte : la VIR, l'entrée différée en 
copropriété  
b) Les clauses obligatoires de sécurisaƟon 
de la vente : L443-15-8 du CCH (clause de 
rachat) et clause anƟ-spéculaƟve (L443-12-
1 du CCH)  

 

Focus sur le BRS en vente HLM  (étape de 
dissociaƟon, schémas possible, règles de 
vente) 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-11 

ÄÊã®ÊÄÝ ¥ÊÄ��Ã�Äã�½�Ý �ã �®Ýã®Ä�‐
ã®ÊÄ �ò�� �’�çãÙ�Ý �ÊÄãÙ�ãÝ 
- DisƟncƟon avec la V.I.R. et la vente à terme 
- La délimitaƟon du secteur protégé 

I/ ½� �ÊÄãÙ�ã ÖÙ�½®Ã®Ä�®Ù�  
- Les éléments obligatoires 
- Les éléments financiers du contrat 
- Les obligaƟons des parƟes au contrat 

Focus sur les travaux à achever en VEFI (ELAN) 
- obligaƟons du promoteur—décret 

L�Ý �ÊÄ�®ã®ÊÄÝ ÝçÝÖ�ÄÝ®ò�Ý 
- La condiƟon suspensive de crédit  
- La condiƟon suspensive de la vente d’un bien 
- RédacƟon des clauses adaptées : proposi-
Ɵons 

L�Ý �ÄÄ�ø�Ý 
- Joindre les bons documents pour éviter la 
remise en cause du contrat 
- Quid des plans ? 
 
L� �ÙÊ®ã �� Ù�ãÙ��ã�ã®ÊÄ 

II/ L� �ÊÄãÙ�ã �� ò�¥� 
L� �ÊÝÝ®�Ù �� Ö®���Ý 
- Quand signer ? 
- Analyse de la liste des vérificaƟons préalables 
(cf.—Conseil Supérieur du Notariat) 
- La GFA et le rôle de l’administrateur (ELAN) 
 
L�Ý Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ �ç ò�Ä��çÙ 
- L’achèvement de l’immeuble 
- La conformité et la qualité de l’immeuble 
 
L�Ý Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ �� ½’��«�ã�çÙ 
- Le paiement du prix 
- La grille des paiements 
- Assurer la véracité des aƩestaƟons d’avance-
ment des travaux ? 

L� ¦�Ýã®ÊÄ ��Ý �®¥¥�Ù�ÄãÝ �ÄãÙ� ½�Ý 
Ö�Ùã®�Ý 
- La quesƟon de la date de livraison 
- Les réserves 

��Ý ÖÙ�ã®Øç�Ý  

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux promoteurs immobi-
liers, collaborateurs en 
étude notariale, commer-
ciaux en immobilier, 
agents commerciaux 
mandatés pour la com-
mercialisaƟon des biens 
en VEFA. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Carte T  

CÊÃÖÙ�Ä�Ù� ½� Ã���Ä®ÝÃ� ¹çÙ®�®Øç� �� ½� ò�¥�  

¨ObjecƟfs : 
Appréhender l’ensemble des phases de la VEFA du contrat de réservaƟon à la livraison  
Avoir des réflexes juridiques sur le sujet. 
Appréhender la vente en l'état futur d'inachèvement - VEFI. 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobi-
lier. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques ap-
puyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
 
Commercialisateurs, négo-
ciateurs, invesƟsseurs, 
maîtres d’ouvrage, maîtres 
d’œuvre, uƟlisateurs, asset 
managers 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7h de 
formaƟon au Ɵtre du décret 
n°2016-173 du 18 février 
2016. 

Moyens de suivi de la for‐
maƟon :  
En fin de journée, une éva-
luaƟon à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire 
reçoit un quesƟonnaire lui 
permeƩant d’évaluer son 
applicaƟon praƟque. 

 

¨ObjecƟfs : 
Appliquer le cadre juridique de la VEFA et du BEFA  
Définir les obligaƟons et les responsabilités des parƟe 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste immobilier. Cours projeté sur 
écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas 
QCM en fin de formaƟon. 

Carte T 

VEFA �ã BEFA �Ä ®ÃÃÊ�®½®�Ù �’�ÄãÙ�ÖÙ®Ý� :  
ÃÊ�� �'�ÃÖ½Ê®  

I/ Le contexte de la vente en l’état futur d’achève-
ment  

          o secteur non protégé  

          o Différence avec le contrat de promoƟon im-
mobilière  

          o La promesse de Vefa  

  II/ Les obligaƟons du vendeur en l’état futur d’achè-
vement  

          o ObligaƟon de renseignements  

          o ObligaƟon de délivrance et d'achèvement 
(focus sur la garanƟe financière)  

          o L’obligaƟon de garanƟe des vices (vices appa-
rents et cachés)  

          o Les garanƟes et assurance liées aux construc-
Ɵons : garanƟe de parfait achèvement, bon foncƟon-
nement et garanƟe decennale  

III/  Les obligaƟons de l’acquéreur en l’état futur 
d’achèvement  

          o L’obligaƟon principale : le paiement du prix  

          o Les obligaƟons accessoires  

             

IV/ Le bail en état futur d’achèvement  

          o PrésentaƟon générale  

          o Le contenu spécifique du BEFA : durée, don-
nées financières, mise à disposiƟon et exécuƟon for-
cée  

          o Les points à surveiller : condiƟons suspensives, 
délai, condiƟons financières  

� étude d'un BEFA  

CODE : VTE-12 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 

57 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse aux 
équipes commerciales 
(assistantes, commercialisa-
teurs, agents immobiliers) 
qui sont chargés de vendre 
des biens en VEFA… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7h de 
formaƟon au Ɵtre du décret 
n°2016-173 du 18 février 
2016. 

Moyens de suivi de la for‐
maƟon :  
En fin de journée, une éva-
luaƟon à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire 
reçoit un quesƟonnaire lui 
permeƩant d’évaluer son 
applicaƟon praƟque. 

¨ObjecƟfs : 
* Appréhender tous les aspects praƟques et opéraƟonnels de la vente de l'immobilier neuf 

sous le régime de la VEFA 

* Maitriser l’ensemble des arguments commerciaux de la VEFA 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un ancien directeur commercial d’un 
grand groupe de promoƟon. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. 
Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T 

COMMERCIALISER DE LA VEFA : MODE D’EMPLOI 

INTRODUCTION 

SECTION 1 : SE PRÉPARER 

* La préparaƟon technique 

* La préparaƟon commerciale 

SECTION 2 : LE 1ER ENTRETIEN (COMPRENDRE) 

* Le contenu du premier rendez-vous : les diffé-
rentes étapes 

* L'importance du premier contact : le cahier des 
charges et l'éƟncelle 

* La collecte des informaƟons, aspects raƟonnels et 
aspects émoƟonnels 

* Le warm-up : sympathie et crédibilité = confiance 

* MeƩre en valeur les avantages : les normes et les 
labels de l'immobilier neuf 

* Les garanƟes financières de l'immobilier neuf 

* Les avantages financiers liés à 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 simulaƟon financière 

* L'approche spécifique de la défiscalisaƟon immo-
bilière : vendre et non pas faire acheter 

* Un plan de vente spécifique : RIP, hiérarchisaƟon 
des objecƟfs 

* Les qualités spécifiques du placement immobilier 

SECTION 3 : LE 2È ENTRETIEN (RÉPONDRE) 

* Toujours garder en tête les aspects émoƟonnels / 
approche du closing 

* Soigner le premier contact 

* Isoler les objecƟons apparentes 

* IdenƟfier les objecƟons cachées 

* Le traitement technique des objecƟons 

* MeƩre en avant votre valeur ajoutée : le conseil, le 
service et l'accompagnement 

* Le cas de la RS : la gesƟon de l’invesƟssement 

* La conclusion de la vente : le closing 

* Gérer la chute de l'émoƟon et la confortaƟon 

SECTION 4 : LE 3È ENTRETIEN (FINALISER) 

* La signature du contrat de réservaƟon 

* La finalisaƟon du processus de vente 

* La chronologie des opéraƟons 

* Les acteurs de la VEFA 

* AƩenƟon au financement bancaire 

* La chute de l'émoƟon et la confortaƟon 

* la procuraƟon authenƟque et la régularisaƟon de 
l'acte notarié 

CODE : VTE-18 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : VTE-14 Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux Notaires, rédacteurs, 
promoteurs immobilier, 
juristes immobilier, 
agents immobilier … 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3 heures 30 de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de formaƟon, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

BRS ÝçÙ ½� Ä�ç¥ Êç �ÊÃÃ�Äã �Ù��Ù �ç ½Ê¦�Ã�Äã 
��ÊÙ���½� 

¨ObjecƟfs : 
Le public pourra se familiariser avec ce nouveau mode d'accession à la propriété  
Comprendre le phasage et le vocabulaire 
Savoir commercialiser et expliquer le BRS individuel  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

 
 
I/ L� �ÊÄã�øã� �� ½'ÊÖ�Ù�ã®ÊÄ : 
 
· Le but du BRS 

· DéfiniƟon des acteurs : BRS Opérateur et BRS individuel   
 
 
II/ L� BRS ÊÖ�Ù�ã�çÙ 
 
· La durée 

· L'arrivée du terme 

· La redevance  
 
III/ L� BRS ®Ä�®ò®�ç�½ 
 
· Les critères de choix des futurs acquéreurs 

· La commercialisaƟon : le contrat de réservaƟon et la subsƟtuƟon dans le BRS opérateur  

· La résiliaƟon, la transmission en vif et par décès 

· Les clauses impactées du règlement de copropriété  



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtu-
laires de la carte Transac-
Ɵon ou personnes habili-
tées, personnel de pro-
moteurs en charge de la 
commercialisaƟon de 
programmes neufs en 
BRS.  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3,5 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
La formaƟon est rythmée 
par la progression en 
séance des stagiaires, des 
quiz et jeux de rôles sont 
organisés 

¨ObjecƟfs : 
A la fin de la séance chaque stagiaire reparƟra avec les clés d'un argumentaire commercial de 
cession de droits réels en maƟère de logement  
Prendre conscience de la carte du monde du desƟnataire du message 
Adapter la méthode du CAB/CAP à la commercialisaƟon du disposiƟf BRS sur le NEUF 
Convaincre un public réƟcent, empreint de préjugés dans le but de conclure une vente  

¨Moyens pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier capable de 
"vulgariser" le discours sur un mécanisme complexe d'accession à la propriété. La séance sera ryth-
mée par les jeux de rôles, du travail en solo et en groupe. Cours en visio. Remise d’un support docu-

Carte T  

BRS : ½�Ý �½�¥Ý �’çÄ �ÊÄ �Ù¦çÃ�Äã�®Ù� �� ò�Äã� !  

INTRODUCTION DE LA SEANCE :  

PrésentaƟon du BRS par les commerciaux  
 
I/ Rappel du mécanisme de BRS 

Lors de ceƩe première parƟe nous cherche-
rons à savoir si chaque commercial a bien ap-
préhendé le mécanisme du point de vue de 
l'acquéreur 

Le but du BRS  

Le BRS individuel : caractérisƟques du droit 
cédé, la possibilité de céder son BRS, la trans-
mission du droit réel 

Les garanƟes offertes aux acquéreurs  

Quiz en séance  

II/ Exposé de la méthode du CAB/CAP 
pour convaincre son auditoire 

Dans ceƩe seconde phase nous chercherons à 
comprendre les aƩentes du prospect pour le 
sécuriser selon la méthode choisie par chaque 
commercial 

Choisir entre les méthodes CAP et CAB  

Les préoccupaƟons du prospect depuis l'ana-
lyse d'une vidéo (savoir idenƟfier les aƩentes 
du desƟnataire du message commercial, 
s'adapter, simplifier) 
 

III/ Construire un argumentaire com‐
mercial spécifique au BRS  :  

Jeux de mise en situaƟon afin de trouver son 
argumentaire 

RédacƟon d'une fiche produit  

RédacƟon d'un elevator pitch  

Rendu en séance : mise en scène 

 

CODE : VTE-15 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
 
Responsables de projets 
d’opéraƟon de construcƟon, 
promoteurs, gesƟonnaires 
de sinistres ayant la connais-
sance des fondamentaux sur 
la responsabilité des cons-
tructeurs et la dommages-
ouvrage et une première 
expérience professionnelle 
de la gesƟon des sinistres. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7h de 
formaƟon au Ɵtre du décret 
n°2016-173 du 18 février 
2016. 

Moyens de suivi de la for‐
maƟon :  
En fin de journée, une éva-
luaƟon à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire 

¨ObjecƟfs : 
Comprendre la réglementaƟon en cours applicable en dommages-ouvrage. 
Intégrer la jurisprudence récente pour mieux maîtriser la souscripƟon des contrats. 
Intégrer la gesƟon des sinistres amiables et contenƟeux  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un expert en assurance. Cours projeté sur 
écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas 
QCM en fin de formaƟon. 

Carte T 

TÊçã �ÊÃÖÙ�Ä�Ù� ÝçÙ ½� DÊÃÃ�¦�Ý-ÊçòÙ�¦�Ý  
(DO—AÝÝçÙ�Ä��)  

* IntroducƟon 

Définir la police dommages-ouvrage  

Situer la gesƟon de la DO dans le temps 

Les polices connexes à la DO (RCMO, TRC, CNR,..) 

 

1.Les bases de la Dommages Ouvrage  

La loi SpineƩa – Principe de la DO 

Les piliers de la DO : Solidité/Impropriété à la desƟna-
Ɵon 

Obligatoire/Pas obligatoire ? 

Soumis/Non soumis ? 

Quand souscrire/quand ne pas souscrire ? 

Les éléments à fournir à l’assureur 

GaranƟe de Parfait achèvement et GaranƟe de Bon 
FoncƟonnement 

Coûts/assureurs compétents/Points d’aƩenƟon 

 

2.Les parƟcularités de la Dommages Ouvrage 

Délais 

Comment traiter les existants ? 

La  garanƟe  des  éléments  dissociables à vocaƟon  
de foncƟonner  

La garanƟe des éléments dissociables inertes  

La noƟon d’EPERS 

Les dommages intermédiaires 

Les dommages évoluƟfs 

Les immatériels consécuƟfs 

Les dommages évoluƟfs  

 

3.Régulariser pour une gesƟon des sinistres efficace et 
un bon rapport  sinistres /primes 

 

Choisir des entreprises assurées pour leurs acƟvités 
déclarées 

Fournir les aƩestaƟons des constructeurs à la date de 
la DOC 

Lever les réserves  portées  dans le rapport de fin de 
travaux du bureau de contrôle   

Fournir le PV de récepƟon, lever les réserves et fixer le 
coût définiƟf de la construcƟon 

  

4.Déclarer, gérer un sinistre 

 

La déclaraƟon amiable légale et convenƟonnelle 

La  gesƟon  à  l’ouverture  du  sinistre  des  refus  de 
garanƟe 

La  mise  en  place  de  l’experƟse  contradictoire (les 
convenƟons) 

Le règlement de l’indemnité due 

La gesƟon des sinistres par le syndic de copropriété 

 

5 Exercices praƟques et quizz 

Clôture et évaluaƟon de fin de formaƟon 

CODE : VTE-16 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

 

CODE : VTE-17 

Public concerné :  
 
La formaƟon s’adresse 
aux  agents immobi-
liers, juristes immobi-
liers, avocats, notaire, 
développeurs fonciers. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret 
n° 016-173 du 18 fé-
vrier 2016 .  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le 
stagiaire reçoit un ques-
Ɵonnaire lui permeƩant 
d’évaluer son applica-
Ɵon praƟque. 

 

IntroducƟon 
Définir la police dommages-ouvrage  
Situer la gesƟon de la DO dans le temps 
Les polices connexes à la DO (RCMO, TRC, CNR,..) 
 
I/Panorama des garanƟes 
 
A/  disƟnguer les différentes garanƟes 
 
1 Les bases de la Dommages Ouvrage  
*La loi SpineƩa – Principe de la DO 
*Les piliers de la DO : Solidité/Impropriété ªà la 
desƟnaƟon 
*Obligatoire/Pas obligatoire ? 
*Soumis/Non soumis ? 
*Quand souscrire/quand ne pas souscrire ? 
*Les éléments à fournir à l’assureur 
*GaranƟe de Parfait achèvement et GaranƟe de 
*Bon FoncƟonnement 
*Coûts/assureurs compétents/Points d’aƩenƟon  
 
2.Les parƟcularités de la Dommages Ouvrage 
 
*Délais 
*Comment traiter les existants ? 
*La garanƟe des éléments dissociables à vocaƟon de 
foncƟonner  
*La garanƟe des éléments dissociables inertes  
*La noƟon d’EPERS 
*Les dommages intermédiaires 
*Les dommages évoluƟfs 
*Les immatériels consécuƟfs 
 
3.Régulariser pour une gesƟon des sinistres efficace 
et un bon rapport sinistres /primes 
 
*Choisir des entreprises assurées pour leurs acƟvi-

tés déclarées 
*Fournir les aƩestaƟons des constructeurs à la date 

de la DOC 
 

*Lever les réserves portées dans le rapport de fin de 
travaux du bureau de contrôle   
*Fournir le PV de récepƟon, lever les réserves et fixer 
le coût définiƟf de la construcƟon 
 
 4. Revue de jurisprudence 
 
 A propos des différentes garanƟes 
 
II/ La situaƟon des immeubles collecƟfs. Rôles des 
parƟes 
*le maître d’ouvrage  
*les sous traitants  
*les nu propriétaires 
*le bailleur social 
*le syndic 
 
III/ Quelles stratégies ? 
 
1. Au moment de la récepƟon 
 
2. Au moment du sinistre 
 
*La déclaraƟon amiable légale et convenƟonnelle 
*La gesƟon  à  l’ouverture  du  sinistre  des  refus  de 
garanƟe 
*La mise  en  place  de  l’experƟse  contradictoire (les 
convenƟons) 
*Le règlement de l’indemnité due 
*La gesƟon des sinistres par le syndic de copropriété 
 

3. Exercices praƟques et quizz 
 

 
 
Clôture et évaluaƟon de fin de formaƟon 
 

Pré-requis : Expérience d’1 an Carte T , S 

G�Ù�Äã®� ��Ý �ÊÄÝãÙç�ã�çÙÝ �ã �ÝÝçÙ�Ä��  
�ÊÄÝãÙç�ã®ÊÄ  

ObjecƟfs :   
-Armer les équipes sur des réflexes en matière d'assurance construction  
-Permettre aux équipes d'identifier la bonne stratégie à mettre en place de la li-
vraison jusqu'à l'exploitation du bien 
 
Moyens pédagogiques :  AnimaƟon par  un expert en assurance. Cours projeté sur écran. 
Remise d’un support documentaire. QCM d’auto-évaluaƟon en fin de journée. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

� GesƟon locaƟve : le bail d’habita‐
Ɵon et les obligaƟons du profes‐
sionnel  BAUX-1 

� L’impayé de loyer : du traitement 
amiable à l’expulsion BAUX-2 

� Maitriser le contenƟeux du bail 
d’habitaƟon  BAUX-3 

� Le surendeƩement BAUX-4 

� Etat des lieux : mode d’emploi  
BAUX-5 

� La gesƟon des charges locaƟves 
récupérables dans les baux régis 
par la loi du 6 juillet 1989 BAUX-6 

� Les baux commerciaux : fonda‐
mentaux BAUX-7 

� Le renouvellement des baux com‐
merciaux BAUX-8 

� La vente de fonds de commerce et 
la cession de droit au bail  BAUX-9 

� Indemnité d’évicƟon BAUX-10 

L�Ý ��çø 

Public concerné : Ces formaƟons 
s’adressent à toute personne ayant 
une acƟvité liées aux baux de droit ci‐
vil ou encore liées à des mécanisme 
parƟculiers de dissociaƟon du foncier : 
juristes ou non-juristes chargés de la 
gesƟon d’acƟfs immobiliers, gesƟon‐
naires, agents immobiliers…. 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-01 Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtulaires 
de la carte Hoguet, agent 
immobilier, gesƟonnaire 
de biens, directeur 
d’agence 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

G�Ýã®ÊÄ ½Ê��ã®ò� : ½� ��®½ �’«��®ã�ã®ÊÄ  
�ã ½�Ý Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ �ç ÖÙÊ¥�ÝÝ®ÊÄÄ�½ 

¨ObjecƟfs : 
Maîtriser les règles de la gesƟon locaƟve. 
Gérer la locaƟon dans le respect de la loi du 6 juillet 1989 à jour des lois ALUR et ELAN 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés 
par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

LA LOI DU 6 JUILLET 1989 DEPUIS LA LOI ALUR 

>  Le champ d’applicaƟon de la loi  

La liste des exclusions du champ d’applicaƟon 
de la loi du 6 juillet 1989; la nature du bien à 
louer : meublé, nu, saisonnier 

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

CHOIX DU LOCATAIRE ET FORMATION DU CON‐
TRAT 

- Le choix de la candidature : Les interdicƟons 
légales ; la discriminaƟon interdite 

- Les pièces collectées pour consƟtuer le dossier 
de candidature  

- La signature et spécificités liées au candidat : 
vérificaƟon préalable obligatoire; le régime 
matrimonial 

Le contenu et la durée du contrat : menƟons 
obligatoires( modalités de paiement; dépôt de 
garanƟe) - menƟons facultaƟves - menƟons 
interdites 

- Les annexes obligatoires au regard des la loi 
ALUR 

- Durée du bail iniƟal : principe / excepƟons 

- CaractérisƟques du dépôt de garanƟe, des 
cauƟons et des systèmes de garanƟe locaƟve 
instaurés par les pouvoirs publics 

- Les obligaƟons des parƟes  

GESTION COURANTE DU CONTRAT DE LOCATION 

- Le loyer : Principe de libre fixaƟon du loyer / 
excepƟon issu du décret  de blocage de loyers; 
variaƟon du loyer; les observatoires des loyers 

- Les charges : les charges récupérables; acƟon 
en paiement des charges 

- Focus sur la parƟcipaƟon financières du loca-
taire aux travaux 
 

LA FIN DU CONTRAT DE BAIL 

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

- Congé par le bailleur  et le droit de préempƟon 
du locataire 

- Le congé délivré par le locataire 

- La résiliaƟon du bail 

>  La reconducƟon et le transfert de bail 
 

LE CONTENTIEUX DU BAIL DEPUIS LA LOI ELAN 

- PrésentaƟon de la CDC 

- Le règlement des liƟges par le juge de 
proximité  

 
FOCUS sur l’impact de la loi Energie et climat 
sur le bail  - la noƟon de décence réformée  



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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 CODE : BAUX-02 Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux gesƟonnaires immo-
biliers, Ɵtulaires de la 
carte « G », juristes im-
mobiliers, avocats… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

L’®ÃÖ�ù� �� ½Êù�Ù :  
�ç ãÙ�®ã�Ã�Äã �Ã®��½� � ½’�øÖç½Ý®ÊÄ 

¨ObjecƟfs : 
Savoir réagir au plus vite en cas d’impayé et rendre compte de la situaƟon à son client 
Maximiser les chances de recouvrer la deƩe et d’obtenir le départ du locataire 
Maîtriser l’ensemble des modificaƟons apportées par les lois ALUR, MACRON et ELAN 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un avocat spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés 
par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

IÄãÙÊ�ç�ã®ÊÄ 

I��Äã®¥®�Ù ½�Ý Ù�®ÝÊÄÝ �� ½’®ÃÖ�ù� �ã 
ÖÙÊÖÊÝ�Ù ��Ý ÝÊ½çã®ÊÄÝ �Ã®��½�Ý  

I/ Ã�®ãÙ®Ý�Ù ½�Ý �½�çÝ�Ý �ç ��®½ çã®½�Ý 
�ç Ù��ÊçòÙ�Ã�Äã ��Ý ½Êù�ÙÝ  

- Clause résolutoire 
- Clause de solidarité (la quesƟon des violences 
conjugales avec la loi ELAN). 

II/ ½� ãÙ�®ã�Ã�Äã ¹ç�®�®�®Ù� �� ½’®Ã‐
Ö�ù�  

- L’assignaƟon (disƟncƟon FOND/ REFERE) 
- L’injoncƟon de payer 

 

III/ Ýç®òÙ� ½’�ø��çã®ÊÄ �� ½� ���®Ý®ÊÄ 
�� ¹çÝã®��  

-La procédure de reprise du logement vacant 
- Les différentes étapes de la procédure d’expul-
sion 
- Le recouvrement des sommes dues 

IV/ ¦�Ù�Ù ½�Ý Ý®ãç�ã®ÊÄÝ � Ù®ÝØç� 

- Le surendeƩement du locataire 
- Le décès du locataire et l’abandon du loge-
ment 

 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-03 Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux gesƟonnaires immo-
biliers, Ɵtulaires de la 
carte « G », juristes im-
mobiliers, avocats… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

M�®ãÙ®Ý�Ù ½� �ÊÄã�Äã®�çø  
�ç ��®½ �’«��®ã�ã®ÊÄ 

¨ObjecƟfs : 
Connaitre les différentes procédures liées au bail d’habitaƟon 
Savoir réagir en cas de difficulté avec un locataire (décence, état des lieux, réparaƟons locaƟves…) 
Maîtriser l’ensemble des modificaƟons apportées par les lois ALUR, MACRON et ELAN 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un avocat spécialisé dans l’immobilier. Cours 
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon. 

IÄãÙÊ�ç�ã®ÊÄ ÝçÙ ½� �ÊÄã�Äã®�çø 
�ç ��®½ �’«��®ã�ã®ÊÄ (Êç? Qç�Ä�? 
CÊÃ�®�Ä?) 

I/½� �ÊÄã�Äã®�çø �ç ½Êù�Ù �ã ��Ý 
�«�Ù¦�Ý  

- Le contenƟeux du loyer (fond ? référé ? in-
joncƟon de payer ?) 
- Le contenƟeux des charges 

II/ ½� �ÊÄã�Äã®�çø �ç ½Ê¦�Ã�Äã ��‐
��Äã  

- L’indécence 
- L’insalubrité 
- L’inhabitabilité 

 

 

III/ ½� �ÊÄã�Äã®�çø ��Ý ãÙÊç�½�Ý �ç 
òÊ®Ý®Ä�¦� �ã �®Ù�Ä� 

- Le trouble anormal de voisinage 
- La sous locaƟon 

IV/ ½� �ÊÄã�Äã®�çø �� ½’�ã�ã ��Ý ½®�çø 
�ã �� ½� ¥®Ä �ç ��®½  

- L’état des lieux d’entrée et de sorƟe 
- La procédure d’expulsion 
- La validaƟon du congé 

 

 

CeƩe formaƟon se présente comme une forma‐
Ɵon de perfecƟonnement par rapport à notre 
programme BAUX-03  



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-04 Pré-requis : 1 an d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux gesƟonnaires immo-
biliers, Ɵtulaires de la 
carte « G », juristes im-
mobiliers, avocats… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 2h 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

L� ÖÙÊ���çÙ� �� ÝçÙ�Ä��ãã�Ã�Äã �ç ½Ê��ã�®Ù� 

¨ObjecƟfs : 
Comprendre la procédure de surendettement dans son ensemble.  

Expliquer au client la situation de surendettement de son locataire   

Savoir répondre aux courriers de la commission de surendettement  

Savoir contester les décisions d’effacement de dette.    

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un avocat spécialisé dans l’immobilier. Cours projeté sur 
écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de 

La définiƟon du surendeƩement  

Les condiƟons légales (type de débiteur / 
type de deƩe) 

L’exigence de la bonne foi  

La procédure de surendeƩement (saisine, 
recevabilité et orientaƟon des dossiers) 

Le rôle de la Commission de surendeƩement  

La recevabilité de la demande  

L’orientaƟon du dossier (plan convenƟonnel, 
mesures imposées ou rétablissement person-
nel 

 

 

 ELAN: L’arƟculaƟon entre le jeu de la clause 
résolutoire et la procédure de surendeƩement  

Les principes posés par la loi ELAN  

Les situaƟons rencontrées  

La contestaƟon du surendeƩement 

 La procédure de contestaƟon  

Les arguments à invoquer  

 

 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-0 Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtulaire de 
la carte Hoguet, agent 
immobilier, gesƟonnaire 
de biens, directeur 
d’agence. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

Eã�ã ��Ý ½®�çø : ÃÊ�� �’�ÃÖ½Ê® 

¨ObjecƟfs : 

- maitriser la réglementaƟon liée aux états des lieux 
- savoir mener un état des lieux sécurisé  
- être capable de savoir quels ouƟls uƟliser pour réaliser un état des lieux  
- découvrir l’état des lieux dématérialisé   

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon 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 formaƟon. 

ASPECTS JURIDIQUES DE L’ÉTAT DES LIEUX 

* Les obligaƟons du bailleur 
- DéfiniƟons 
- Les types de baux 
- NoƟon de bon état d’usage et de réparaƟon 
- Le logement décent 
 

Focus sur les critères de performance énergé‐
Ɵque 
 
* Les obligaƟons du locataire au sens du décret 

du 26 août 1987 
- Menues réparaƟons et entreƟen du loge-

ment  
 

Focus : les travaux de transformaƟon pour le 
locataire 
Focus : la colocaƟon et colocataires 
 
INITIATION À LA RÉALISATION D’UN CONSTAT 
D’ÉTAT DES LIEUX  
* Le constat d’état des lieux (sous forme de 

quesƟon) 
- DéfiniƟon 
- ObjecƟfs 
- Le vocabulaire adapté 
- Les supports uƟlisés 
- Coûts et partage des frais 

Focus : conséquence de l’absence d’une des par‐
Ɵe au constat et conséquence de l’absence de 
l’état des lieux d’entrée 
Focus : les ouƟls de réalisaƟon de l’état des 
lieux : les prologiciels 
 
Exercice  
 
��Ý ÖÙ�ã®Øç� 1 : RéalisaƟon d’un constat sur 
tableƩe 
* Savoir Ɵrer les conclusions d’un état des lieux 

- Les dégradaƟons 
- L’évaluaƟon imputable au locataire 
- La jusƟficaƟon des frais  
- Le sort du dépôt de garanƟe 

 
Focus : la grille de vétusté 
 
��Ý ÖÙ�ã®Øç� 2 : Calculs d’évaluaƟons des dé-
gradaƟons imputables au locataire 
 
LES CONTESTATIONS 
* Le recours judiciaire 
* La commission de conciliaƟon 
 
Focus : analyse de cas de jurisprudence  



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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ParƟe 1 : LA RÉPARTITION DES CHARGES 
ENTRE BAILLEUR ET LOCATAIRE 

* Le décret n° 87-713 du 26 août 1987 : ana-
lyse et rapprochement avec la jurisprudence 

* DisƟncƟon entre charges et réparaƟons 

* Copropriétés : Le décompte de charges et le 
relevé général des dépenses (exercice pra-
Ɵque)  

* Cas spécifique de la monopropriété avec 
pluralité de logements 

*  

ParƟe 2 : LE RECOUVREMENT DES CHARGES 

* Les informaƟons obligatoires dans le bail ou 
en annexe au bail 

* Le forfait de charges : 

  Dans quels cas est-il autorisé ? 

  Comment déterminer son montant et son 
indexaƟon ? 

  Les précauƟons à prendre  

* La provision sur charges : 

  Son exigibilité 

  Comment déterminer son montant ? 

  Sa régularisaƟon annuelle : Comment 
l’effectuer ? Dans quels délais ? 

  Le solde de tout compte du locataire : 
Comment régulariser les charges au dé-
part du locataire 

  RégularisaƟon tardive : Quelles consé-
quences ?  

* Les prescripƟons : 

  La prescripƟon générale 

  La prescripƟon parƟculière 

 

ParƟe 3 : LE RÈGLEMENT DES LITIGES 

* La Commission Départementale de Concilia-
Ɵon 

  Son domaine de compétence " Sa saisine 

  Son foncƟonnement 

* Le Juge des ContenƟeux et de la ProtecƟon 

  Son domaine de compétence " Sa saisine 

  Ses décisions 

 

 

Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux gesƟonnaires locaƟfs. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

L� ¦�Ýã®ÊÄ ��Ý �«�Ù¦�Ý ½Ê��ã®ò�Ý Ù��çÖ�Ù��½�Ý 
��ÄÝ ½�Ý ��çø Ù�¦®Ý Ö�Ù ½� ½Ê® �ç 6 ¹ç®½½�ã 1989 

¨ObjecƟfs : 
Savoir analyser correctement la nature des charges récupérables 
Maîtriser la régularisaƟon des charges dans les délais légaux 
Adapter le mode de récupéraƟon des charges en foncƟon de chaque situaƟon 
Prévenir et traiter les liƟges 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par une spécialiste de la gesƟon locaƟve. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

CODE : BAUX-06 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-7 Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux gesƟonnaires immo-
biliers, asset managers, 
avocats, notaires, juristes, 
conseil en immobilier 
d’entreprise, chargé de 
mise en locaƟon de biens 
professionnels… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 
heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

LES BAUX COMMERCIAUX :  
½�Ý ¥ÊÄ��Ã�Äã�çø  

¨ObjecƟfs : 
Maîtriser les fondamentaux du statut des baux commerciaux 
Intégrer toutes les modificaƟons apportées par la loi Pinel du 18 juin 2014, son décret 
d'applicaƟon et la loi Macron 

¨Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés 
par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

���Ù� ¹çÙ®�®Øç� �ã Ýã�ãçã  
- Le champ d’applicaƟon Les condiƟons pour 

bénéficier du droit au statut 
- DisƟnguer le bail commercial du bail profes-

sionnel 
- Les baux hors statut  

�ÙÊ®ãÝ �ã Ê�½®¦�ã®ÊÄÝ ��Ý Ö�Ùã®�Ý  
- L'obligaƟon de délivrance du bailleur 
- Les aménagements contractuels 
- Le nouveau régime des sancƟons des 

clauses contraires au statut 

½� ½Êù�Ù �ã ½�Ý �«�Ù¦�Ý  
- La révision triennale – les clauses d'indexa-

Ɵon ILC/ICC/ILAT 
- La révision légale et les clauses d’échelle 

mobile 
- Les charges locaƟves : décret du 3 no-

vembre 2014 - les clauses du bail et la juris-
prudence 

½� �«�Ä¦�Ã�Äã �� ��Ýã®Ä�ã®ÊÄ ��Ý ½Ê‐
��çø  

- Les acƟvités connexes et complémentaires  
- Le changement d'acƟvité : la demande de 

déspécialisaƟon  

��ÝÝ®ÊÄ �ã ÝÊçÝ-½Ê��ã®ÊÄ  
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 réparaƟons 
- La mise en conformité des locaux 
- Les réparaƟons nécessitées par la vétusté 

LES ANNEXES AU BAIL COMMERCIAL 
- Les diagnosƟcs 
- L’annexe environnementale 
- Les nouvelles informaƟons obligatoires de-

puis les lois Pinel et Macron (état des lieux - 
programme travaux informaƟons sur les 
charges, les impôts et les pondéraƟons appli-
quées) 

LA RESILIATION DU BAIL  
- La clause résolutoire - résiliaƟon judiciaire et 

amiable 
- Fin du bail et renouvellement 
- Le congé  

LA DEMANDE DE RENOUVELLEMENT  
- Les condiƟons pour en bénéficier,  
- La tacite prolongaƟon 
- Cas de vente des locaux : le nouveau droit de 

préférence du preneur 
- Le loyer du bail renouvelé 
- La fixaƟon à la valeur locaƟve 

LE REFUS DE RENOUVELLEMENT  
- Les modalités du refus du renouvellement 
- Le droit de reprise ? 
- L'indemnité d'évicƟon – sa fixaƟon 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-8 Pré-requis : 2 ans d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtulaire de 
la carte Hoguet, conseil-
ler en immobilier d'entre-
prise, agent immobilier, 
gesƟonnaire de biens, 
directeur d’agence et 
salariés ou agents com-
merciaux habilités, no-
taires, avocats, juristes 
immobilier. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon au 
Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

L� Ù�ÄÊçò�½½�Ã�Äã ��Ý ��çø �ÊÃÃ�Ù�®�çø 

¨ObjecƟfs : 
Appréhender les étapes importantes liées au renouvellement du bail commercial  
Sécuriser votre praƟque concernant les congés et les offres de renouvellement  
Pouvoir négocier au mieux l’indemnité d’évicƟon  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un avocat spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

 
INTRODUCTION 
 
I/ L�Ý �ÊÄ�®ã®ÊÄÝ �ç �ÙÊ®ã �ç Ù�ÄÊçò�½½�‐
Ã�Äã  

A. Le droit au renouvellement du Preneur  
Les condiƟons du droit au renouvellement  
Un principe d’ordre public ; 

 
B. La mise en œuvre du droit au renouvelle‐
ment 

A l’iniƟaƟve du Preneur  
A l’iniƟaƟve du Bailleur  

 
II / L� CÊÄã�Äç �ç ��®½ Ù�ÄÊçò�½�  

A. Le principe suppléƟf de l’arƟcle 1214 du 
code civil et les principe impéraƟfs du code 
de commerce  

La durée du bail renouvelé  
Les clauses du bail renouvelé  

 
B. Le loyer du bail renouvelé 

Le principe : le plafonnement du loyer  
L’excepƟon : le déplafonnement du loyer  
L’excepƟon à l’excepƟon : le plafonnement 
du déplafonnement 

 
 
 
III/ L� �ÊÄã�Äã®�çø �ç Ù�ÄÊçò�½½�Ã�Äã  

A. Le contenƟeux du droit au renouvellement  

Le juge compétent   
Les acƟons au fond (le calcul de l’indemnité 
d’évicƟon). 
Les délais de prescripƟon 

 
B. Les contenƟeux devant le juge des locaux    

commerciaux  

La procédure devant le juge des loyers com-
merciaux  
Le droit d’opƟon et le repenƟr.  

 
C. Les modes alternaƟfs de résoluƟon des li‐

Ɵges  

La médiaƟon judiciaire  
La désignaƟon d’un mandataire commun  
Avantage / inconvénient 

 
 
 
 



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

 

M
AJ

  J
AN

VI
ER

 2
02

6 

Po
ur

 le
s 

pe
rs

on
ne

s 
en

 s
itu

aƟ
on

 d
e 

ha
nd

ic
ap

 : 
« 

afi
n 

de
 v

ou
s 

ga
ra

nƟ
r u

ne
 fo

rm
aƟ

on
 d

an
s 

le
s 

m
ei

lle
ur

es
 c

on
di

Ɵo
ns

, v
eu

ill
ez

 n
ou

s 
co

nt
ac

te
r  

su
r c

on
ta

ct
@

im
m

o-
fo

rm
aƟ

on
.fr

 o
u 

07
-6

8-
32

-2
7-

67
» 

Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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ODE : BAUX-9 Pré-requis : 2 ans d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtulaire de 
la carte Hoguet, conseil-
ler en immobilier d'entre-
prise, agent immobilier, 
gesƟonnaire de biens, 
directeur d’agence et 
salariés ou agents com-
merciaux habilités, no-
taires, avocats, juristes 
immobilier. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3,5 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de formaƟon, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

L� ��ÝÝ®ÊÄ �� �ÙÊ®ã �ç ��®½ �ã ½� ò�Äã� �� ¥ÊÄ�Ý 
�� �ÊÃÃ�Ù��  

¨ObjecƟfs : 
Comprendre le mécanisme du bail commercial  
Savoir disƟnguer la cession de fonds de commerce par rapport à celle du droit au bail  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un avocat spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas. EvaluaƟon en cours de formaƟon. 

 
I. Rappel sur le bail commercial  

Champ d’applicaƟon du bail commer-
cial  

La garanƟe solidaire sur les loyers  

Les indemnités de déspécialisaƟon en 
cas de cession  

La renégociaƟon du bail en cas de ces-
sion 

 
II. La cession de bail  

Le principe d’interdicƟon de la cession 
de bail  

L’autorisaƟon contractuelle possible  

L’agrément du bailleur  

Le refus du bailleur  

Les formalités post-cession 

La fiscalité de la cession 

 

 

 
III. La cession de fonds de commerce  

Le principe de liberté de cession de 
fonds de commerce  

 

L’encadrement de la cession par des 
clauses d’agrément  

 

L’inopposabilité de la cession et le refus 
de cession  

 

Les formalités post-cession 

 

La fiscalité de la cession 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : BAUX-10 Pré-requis : 3 ans d’expérience 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse La 
formaƟon s’adresse aux 
gesƟonnaires immobi-
liers, asset manager, avo-
cats, notaires, juristes, 
juristes de personnes 
publiques… 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
3.5 heures de formaƟon 
au Ɵtre du décret n°2016-
173 du 18 février 2016.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

INDEMNITE D’EVICTION : ASPECTS PRATIQUES 

¨ObjecƟfs : 
Connaître les faits générateurs de l’indemnité d’évicƟon 
Maîtriser l’ensemble des éléments permeƩant de la calculer 
Appréhender l’ensemble de la procédure : de la fixaƟon au règlement  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un juriste spécialisé dans l’immobilier. 
Cours projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par 
des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

 

1. A Øç�½ ÃÊÃ�Äã ®Äã�Ùò®�Äã ½’®Ä��ÃÄ®ã� �’�ò®�ã®ÊÄ ��ÄÝ ½� ���Ù� �ç ��®½ �ÊÃÃ�Ù‐
�®�½ ? 

RésiliaƟon amiable 
RésiliaƟon triennale : droit de reprise 
Congés sans offre de renouvellement/refus de renouvellement 
Exemples concrets 
 

2. L’INDEMNITE D’EVICTION : COMMENT LA FIXER ? 

Ses caractérisƟques juridiques 

IniƟateur de l’acƟon – débiteur et créancier de l’indemnité 

Indemnité de transfert ou de remplacement : Le transfert du fonds et la perte du fonds 
(dans quelles situaƟons ?) 

SituaƟons dans lesquelles le bailleur est exempt du versement de l’indemnité 

L’évaluaƟon des indemnités principales et accessoires 

 

3. PROCEDURES ET SUITE 

La procédure de fixaƟon 

Le droit de repenƟr 

Le règlement et le droit au mainƟen dans les lieux pour le preneur 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

� ProspecƟon commerciale 
en recherche de mandat 
exclusif  PROS-1 

� « Management d’équipe 
– animaƟon d’une réu‐
nion » PROS-2 

� Gagner en visibilité grâce 
aux réseaux sociaux   
PROS-3 

� Savoir trouver des man‐
dants grâce aux réseaux 
sociaux  PROS-4 

� La stratégie digitale au 
service de mon entre‐
prise  PROS-5 

GAGNER DE NOUVEAUX CLIENTS : 
Ý�òÊ®Ù ÖÙÊÝÖ��ã�Ù, �ÊÃÃ�Ù�®�½®Ý�Ù �ã  

��ò�½ÊÖÖ�Ù Ý� ÄÊãÊÙ®�ã� 

Public concerné : ces formaƟons 
s’adressent aux personnes Ɵtu‐
laires de la carte TransacƟon 
(renouvellement), agents immobiliers 
débutants et confirmés, directeurs 
d’agence et salariés ou agents co. 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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CODE : PROS-01 Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtu-
laires de la carte Transac-
Ɵon (renouvellement), 
agents immobiliers débu-
tants et confirmés, direc-
teurs d’agence et salariés 
ou agents commerciaux 
habilités. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
commerciale.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

PÙÊÝÖ��ã®ÊÄ �ÊÃÃ�Ù�®�½� 
�Ä Ù��«�Ù�«� �� Ã�Ä��ã �ø�½çÝ®¥ 

¨ObjecƟfs : 
* Faire prendre conscience au propriétaire qu’il ne peut vendre seul   
* ConsƟtuer un portefeuille de biens immobiliers,   
* MeƩre en place une stratégie de recherche de mandat.  
* Obtenir un fichier qualitaƟf. Promouvoir son image de professionnel   
* Créer et uƟliser un argumentaire complet simplifiant la négociaƟon de mandat exclusif 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un spécialiste de la prospecƟon . Cours 
projeté sur écran. Remise d’un support documentaire. Apports théoriques appuyés par des 
études de cas QCM en fin de formaƟon. 

 
INTRODUCTION 
 
* Les difficultés de maitriser un bien face à la 

concurrence,  
* Le taux de concréƟsaƟon des ventes grâce au 

mandat exclusif,   
* Les freins des propriétaires face à l’exclusivité́ 

(réalité ou fausses objecƟons ?),  
* Les documents relaƟfs au bien à obtenir dès 

la prise de mandat.  
 
 
I. CÊÄÝã®ãçã®ÊÄ �’çÄ ÖÊÙã�¥�ç®½½� �� �®�ÄÝ 

®ÃÃÊ�®½®�ÙÝ 

* IdenƟfier et évaluer le marché de l’entreprise, 
son environnement et son évolu-
Ɵon : moƟvaƟons du propriétaire,   

* MeƩre en place une acƟon de prospecƟon et 
évaluer les résultats de l’acƟon de prospec-
Ɵon,  

* Présenter les services de l’agence et le plan 
de commercialisaƟon,   

* PrésentaƟon du prix de mise en vente,   
* Créer le besoin et de l’envie chez le proprié-

taire de signer pour un mandat exclusif et 
expliquer ses avantages.  

 
 
 
II. CÊÄò�®Ä�Ù� �ã �Ù¦çÃ�Äã�Ù ½� Ã�Ä��ã 

�ø�½çÝ®¥ 

* L’entonnoir de vente : découverte, écoute, 
reformulaƟon et présentaƟon de l’offre.  

* CréaƟon d’un argumentaire de vente avec les 
caractérisƟques, avantages et preuves pour 
chacun des arguments déployés en foncƟon 
de sa cible,  

* Traitement des objecƟons,  
* La relance commerciale et la créaƟon d’un 

fichier de suivi.  
* Et surtout… la préparaƟon en amont  
 
 

III. M®Ý� �Ä Ý®ãç�ã®ÊÄ �ò�� ¹�çø �� ÙÍ½�Ý 

 

 

CONCLUSION 
Conclusion de la journée et plan d’acƟon 
d’équipe 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse aux 
managers qui souhaitent moƟ-
ver ou remoƟver leurs équipes. 
La formaƟon n’est dispensée 
qu’en intra entreprise pour une 
plus grande efficacité. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 7 heures 
de formaƟon professionnelle.  

Moyens de suivi de la forma‐
Ɵon :  
En fin de journée, une évalua-
Ɵon à chaud est réalisée. 
Trois mois après, le stagiaire 

¨ObjecƟfs : 
Comprendre ses forces et faiblesses en terme de management 
Décrypter son environnement, le contexte  
Etablir des pistes de management adaptées  
Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un spécialiste de l’accompagnement indivi-
duel ou collecƟf.   

« M�Ä�¦�Ã�Äã �’�Øç®Ö� – �Ä®Ã�ã®ÊÄ �’çÄ� Ù�çÄ®ÊÄ » 

QuesƟonnaire de préparaƟon à la formaƟon sur-
mesure (prévoir 1 heure) 

A réaliser en amont de la formaƟon pour 
préparer la maƟnée—étude basée sur 
une analyse en neuroscience 

1 semaine après  

FormaƟon en après-midi  (3h30) : 

(2 heures) A parƟr de la problémaƟque « manager et 
moƟver son équipe », idenƟficaƟon et validaƟon des 
comportements uƟles au management de l’équipe : 

Les moƟvaƟons durables et fragiles de la sta-
giaire ;  

Le posiƟonnement en groupe de la stagiaire (dans 
un groupe); 

La capacité d’adaptaƟon de la stagiaire (en situa-
Ɵon nouvelle/complexe/inhabituelle). 

 

(1h30) A parƟr de ce travail de validaƟon (moƟvaƟons/
asserƟvité/capacité d’adaptaƟon), définiƟon des pre-
mières pistes pour manager une équipe  

Echange sur les personnalités des collaborateurs ; 

Priorité des acƟons à meƩre en place. 

 

1 semaine après  

FormaƟon en après-midi (3h30) : 

La réunion : 

La préparaƟon : objecƟf(s), ordre du jour, 
convocaƟon des parƟcipants ; 

L’animaƟon (distanciel et/ou présenƟel) : 
présentaƟon du cadre de la réunion, 
de l’ordre du jour – prise de parole de 
l’animateur, tour de table ; 

La fin de la réunion : les décisions prises, le 
calendrier de réalisaƟon ; 

 

Le compte rendu post réunion : 

Rappel des décisions ; 

Echéances ; 

Engagements des parƟcipants 

 

SimulaƟon :  

Entrainement à l’animaƟon d’une réunion 

 

Conclusion de la formaƟon 

Pistes d’amélioraƟon 

Les acƟons à meƩre en place à l’issue de la for-
maƟon 

Prix sur devis  
CODE : PROS-02 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux personnes Ɵtu-
laires de la carte Transac-
Ɵon (renouvellement), 
agents immobiliers débu-
tants et confirmés, direc-
teurs d’agence et salariés 
ou agents commerciaux 
habilités. 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
commerciale.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

¨ObjecƟfs : 
Savoir soigner son image et être présent sur Internet.  
Apprendre à meƩre en place une stratégie digitale pour aƫrer des mandants et prescripteurs 
Connaître et choisir les acƟons permeƩant de gagner en visibilité  
Savoir repérer les aƩentes d’un prospect venant d’Internet 

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un spécialiste de la prospecƟon digitale, 
et de l’accompagnement individuel ou collecƟf. Cours projeté sur écran. Remise d’un support 
documentaire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T + Carte G + Carte S 

G�¦Ä�Ù �Ä ò®Ý®�®½®ã� ¦Ù��� �çø Ù�Ý��çø ÝÊ�®�çø 
(�ã��½®Ù çÄ� ÝãÙ�ã�¦®� �®¦®ã�½�) 

 

 

L’�òÊ½çã®ÊÄ �ç Ö�Ù�ÊçÙÝ �’��«�ã :  

Comment  le web et les réseaux sociaux ont changé le parcours d’achat de vos prospects. 

 

L� ÝãÙ�ã�¦®� �’�ÄãÙ�ÖÙ®Ý� �ÖÖ½®Øç�� �ç �®¦®ã�½ :  

Avez-vous des objecƟfs en termes de producƟon ? Alors meƩez le digital au service de votre dé-
veloppement commercial.  
 

L�Ý ½�ò®�ÙÝ �®¦®ã�çø ÖÊçÙ �ãã®Ù�Ù ��Ý ÖÙÊÝÖ��ãÝ 

Le diagnosƟc MAP (Maturité – Autonomie – Préférence) pour idenƟfier les aƩentes d’un inter-
naute 

CODE : PROS-03 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse 
aux professionnels de 
l’immobilier qui n’ont 
jamais uƟlisé les réseaux 
sociaux ou qui ont com-
mencé à déployer une 
stratégie média. Indépen-
dant (agent immobilier, 
agent commercial, admi-
nistrateur de biens, syn-
dics). CeƩe formaƟon est 
pour vous !  

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
commerciale.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

¨ObjecƟfs : 
Savoir établir la confiance sur les réseaux sociaux pour aƫrer de nouveaux mandants.  
Développer sa présence sur le web et les réseaux sociaux et entrer en relaƟon avec des mandants 
Savoir démarrer des conversaƟons, faciliter la rencontre avec ses futurs mandants et transformer 
le contact en engagement  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un spécialiste de la prospecƟon digitale, et de 
l’accompagnement individuel ou collecƟf. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documen-
taire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

Carte T + Carte G + Carte S 

Ý�òÊ®Ù ãÙÊçò�Ù ��Ý Ã�Ä��ÄãÝ  
¦Ù��� �çø Ù�Ý��çø ÝÊ�®�çø 

 
Muni de votre ouƟl de prédilecƟon : 

smartphone, ordinateur portable, tableƩe laissez-vous guider par notre expert !   

 

L’évoluƟon du parcours d’"achat" depuis Internet    

Le processus (ou les étapes incontournables) pour instaurer la confiance  

Le diagnosƟc MAP (Maturité – Autonomie – Préférence) pour idenƟfier les aƩentes d’un inter-
naute 

LinkedIn (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) 

CODE : PROS-04 



Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 
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Avantage « SAF » : Le "SAF" (service après-formaƟon) 
permet au stagiaire de faire appel gratuitement, pen-
dant une durée d'un an, au formateur pour toutes 
quesƟons relaƟves à la formaƟon suivie.                    
contact@immo-formaƟon.fr 
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Pré-requis : aucun 

Public concerné :  
La formaƟon s’adresse à 
tous professionnels du 
droit de l’immobilier : 
notaires créateurs, no-
taire installé, avocat, pro-
moteur, responsable du 
service markeƟng/
communicaƟon … 

AcƟon de formaƟon :  
CeƩe formaƟon valide 
7 heures de formaƟon 
commerciale.  

Moyens de suivi de la 
formaƟon :  
En fin de journée, une 
évaluaƟon à chaud est 
réalisée. 
Trois mois après, le sta-
giaire reçoit un quesƟon-
naire lui permeƩant 
d’évaluer son applicaƟon 
praƟque. 

¨ObjecƟfs : 
Savoir établir une relaƟon de confiance sur les réseaux sociaux pour aƫrer de nouveaux clients 
Démarrer des conversaƟons pour faciliter la rencontre et transformer le contact en engagement  

¨ Moyens et supports pédagogiques : AnimaƟon par un spécialiste de la prospecƟon digitale, et de 
l’accompagnement individuel ou collecƟf. Cours projeté sur écran. Remise d’un support documen-
taire. Apports théoriques appuyés par des études de cas QCM en fin de formaƟon. 

L� ÝãÙ�ã�¦®� �®¦®ã�½� �ç Ý�Ùò®�� �� ÃÊÄ �ÄãÙ�ÖÙ®Ý� : 
et si le digital était au service de votre 

stratégie de développement ?  

 

 

L’�òÊ½çã®ÊÄ �ç Ö�Ù�ÊçÙÝ �’��«�ã :  

Comment  le web et les réseaux sociaux ont changé le parcours d’achat de vos prospects 
 
 
L� ÝãÙ�ã�¦®� �’�ÄãÙ�ÖÙ®Ý� �ÖÖ½®Øç�� �ç �®¦®ã�½ :  

Avez-vous des objecƟfs en termes de producƟon ? Alors meƩez le digital au service de votre 
développement.  
 
 
L�Ý ½�ò®�ÙÝ �®¦®ã�çø ÖÊçÙ �ãã®Ù�Ù ��Ý ÖÙÊÝÖ��ãÝ 
 
 
L� �®�¦ÄÊÝã®� MAP (M�ãçÙ®ã� – AçãÊÄÊÃ®� – PÙ�¥�Ù�Ä��) ÖÊçÙ ®��Äã®¥®�Ù 
½�Ý �ãã�Äã�Ý �’çÄ ®Äã�ÙÄ�çã� 

CODE : PROS-5 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

Aç�®ã Ι Ý��çÙ®Ý�ã®ÊÄ Ù�¦½�‐
Ã�Äã�®Ù�  
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

 

Immo-formaƟon.fr déploie des missions d’audit desƟnées aux direcƟons et responsables opéraƟonnels souhaitant 
évaluer et sécuriser leurs praƟques au regard des exigences réglementaires applicables aux professionnels de l’im-
mobilier. 

Ces audits s’inscrivent dans une logique de maîtrise des risques juridiques et réputaƟonnels et peuvent être arƟcu-
lés avec des disposiƟfs de formaƟon ciblés. 

I.  Loi Hoguet : Cartes T – G – S 

Audit de conformité des obligaƟons professionnelles applicables aux Ɵtulaires des cartes TransacƟon (T), GesƟon 
(G) et Syndic (S). 

La mission peut notamment porter sur : 

· La conformité des mandats et documents contractuels 
· Le respect des obligaƟons d’informaƟon et d’affichage 
· L’organisaƟon interne et les procédures méƟers 
· La gesƟon et la traçabilité des dossiers 
· L’applicaƟon du Code de déontologie 
· La cohérence des praƟques au regard des contrôles administraƟfs (DGCCRF, DREETS…) 
 

À l’issue de la mission, un rapport structuré est remis, comprenant : 
*Un état des points de conformité 
*L’idenƟficaƟon des écarts éventuels 
*Des recommandaƟons opéraƟonnelles hiérarchisées 

II. Audit LCB-FT : LuƩe contre le blanchiment et le financement du terrorisme 
Audit du disposiƟf interne mis en place au Ɵtre des obligaƟons issues du Code monétaire et financier. 

La mission peut inclure : 

· L’analyse des procédures de vigilance et de connaissance client 
· L’examen des ouƟls de traçabilité et de conservaƟon des données 
· L’évaluaƟon du disposiƟf de formaƟon interne 
· La cohérence du disposiƟf au regard des exigences TRACFIN 
 

L’objecƟf est d’anƟciper les risques de contrôle et de renforcer la culture de conformité au sein de l’organisaƟon. 

Ces missions d’audit peuvent être déployées de manière autonome ou intégrées dans un parcours global d’accom-
pagnement. 

Immo-formaƟon.fr intervient ainsi dans une logique complète : 
Former. Sécuriser. Accompagner. 

 

 

Notre approche méthodologique :  Au-delà du constat de conformité, nos missions d’audit s’inscrivent 
dans une démarche structurée visant à sécuriser durablement les praƟques professionnelles. 

Une démarche structurée – Méthode A.P.I.® 

Les missions d’audit d’Immo-formaƟon.fr s’inscrivent dans le cadre de la méthode A.P.I.® (Architecture de 
la Profession Immobilière). 

CeƩe approche repose sur trois étapes : 

A – Analyse des praƟques et procédures au regard des exigences réglementaires. 
P – PréconisaƟons opéraƟonnelles hiérarchisées et adaptées à l’organisaƟon. 
I – ImplémentaƟon par des acƟons correcƟves ou des formaƟons ciblées. 
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Renseignements au 07-68-32-27-67 ou contact@immo-formaƟon.fr 

SUIVEZ NOTRE ACTUALITE SUR  
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