ZFORTISSIMO forneation

FORMATION NEGOCIATEUR

IMMOBILIER

9h-13h / 14h-17h en centre ou distanciel : 245 h

Stage pratique en agence immobiliére : 91 h

Chaque module est conclu par une gestion de projet en corrélation avec les actions menées en stage

Prérequis :

= Le public concerné : Dirigeants, salariés, indépendants, mandataires et personne en reconversion

132308338

Matériel : ordinateur
Dipldme niveau Bac ou une expérience professionnelle dans le commerce ou I'entreprenariat
Maitrise orale du frangais
Temps d’acces : 2 mois (entre la demande de financement et le début de la formation)
Possibilité d’acces : 15 jours maximum apreés le début de la formation

Durée

Formation : 2,5 mois
10 modules

Environnement

Salariés, indépendants, mandataires,
demandeurs d’emploi

Objectifs
Prospectez les biens
Assurer la mise en
relation entre vendeurs
et acquéreurs
Réaliser la transaction
finale jusqu’a signature

Public visé

s e Accueil
juridique et . -
économie de Environnement juridique
Limmobilier Environnement économique
L:,;;Zt:‘:r Loi Hoguet, Loi ALUR, Loi Macron
immobilier : e Statut du collaborateur-Négociateur salarié-indépendant-
reglementations rerpurleratllon ) .
et obligations e (Création d'une micro-entreprise
] e Lavaleur temps - Maitriser votre temps - Gérer son temps
La gestion du .
tembs de facon optimale
P e Environnement économique
'Constl.tutu\)n ® Les méthodes de prospection
d'une clientéle : g g s .
Les outils d'aide a la prospection
les bases de la . ) i
prospection e Batir et développer son réseau
e Un mandat strictement réglementé, différents types de
mandats
o Les mandats et e R1 la prise de mandat : évaluation du bien, analyse des
Loi Hoguet la relation besoins
g vendeur ® Préparation du R2 ; I'appréciation de la valeur du bien Le
mandat exclusif
R2 : la remise de I'estimation du bien et la vente du mandat
L'origine de la rencontre - La découverte des besoins - du
projet
il G e Lasociologie de I'acquéreur-Le cycle des achats
odule . .
. La relation ® Lesvisites
Techniques de . .
VTS acquereur ® Prise de I'offre
e VEFA Vente en état futur d'achévement (neuf)
e Le financement de I'Opération
e Transaction - conclusion de la vente
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Module 7

Le contrat de

e Rédaction et signature de |'avant-contrat - promesse ou
compromis de vente
Réle du notaire - Réitération de I'acte authentique

Droit notarial vente L e .
Assurance resp civile - incapacités d'exercer - garantie
financiere

La
Module 8 de . .
. responsabilité e Responsabilité civile (délictuelle, contractuelle) et pénale
Droit civil et \ . . B . . .
nal de I'agent e Jurisprudence (vices cachés, honoraires, devoir de conseil...)
éna . -
P immobilier

Module 9
Marketing

Suivi, gestion
des dossiers

Bilan - synthése de la transaction
Fidélisation de la clientéele

Module 10 .
- Construction ]
Maitrise .
, d'un immeuble °
d’ceuvre

La réglementation, l'urbanisme, le cadastre, les diagnostics
Le vocabulaire de la construction

La formation se divise en 3 blocs

B1. Rechercher des clients vendeurs pour obtenir des mandats de ventes de biens immobilier et

B3. Effectuer I'intermédiation entre le client acquéreur et le client vendeur, afin de contractualiser
I’acte de vente du bien immobilier et/ou foncier.

()

PRESENTATION DETAILLEE DU REFERENTIEL ACTIVITES ET COMPETENCES

ACTIVITES COMPETENCES

BC1 - Accueillir, informer,
conseiller le client en recherche
d’un bien

Accueil du client

Recueil des informations et/ou des besoins
Analyse de la demande

Conseil sur le(s) bien(s) immobilier(s)
Planification et visite des biens immobiliers

C1. - Accueillir, renseigner et orienter le client en fonction
de ses besoins.

C2. - Opérer les rapprochements entre les biens a vendre
et les attentes/besoins du client-acquéreur.

C3. - Prendre rendez-vous et faire visiter le(s) bien(s) au
client-acquéreur.

BC2 - Rechercher des biens
immobiliers, prospecter et
prendre des mandats de vente ou
de location

Prospection

Recherche de biens immobiliers
disponibles (maisons, appartements,
bureaux, foncier...)

Evaluation d'un bien immobilier

Promotion commerciale du bien immobilier

C4. - Réaliser veille concurrentielle et
informationnelle.

C5. - Mener des actions de prospection commerciale sur
son territoire/secteur ou une zone géographique donnée.
C6. - Estimer un bien immobilier au prix juste pour établir
une stratégie avec le propriétaire.

C7. - Contractualiser avec un propriétaire.

C8. — Assurer ou déléguer au gestionnaire locatif selon la
nature du mandat (vente ou location), la promotion
commerciale des biens immobiliers auprés des clients

(acquéreurs ou locataires).

une

BC3 - Accompagner le
propriétaire jusqu'a la signature
d'un compromis de vente avec un
acquéreur ou jusqu’a la
conclusion d’un bail avec un
locataire

Conseil sur le plan technique, juridique,
fiscal et financier

Accompagnement dans la rédaction d’un
bail locatif

Accompagnement dans le montage d'un
dossier financier

Suivi de la transaction

C9. - Organiser la négociation entre les parties
(propriétaires et acquéreurs ou locataires).

C10. - Accompagner le propriétaire dans la signature d’'un
contrat de location.

C11. - Aider le client-acquéreur dans le montage de son
dossier administratif et financier.

C12. - Effectuer le suivi de la transaction dans le cadre du
mandat de vente.
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Q DEFINITION DE VEMPLOI

Finalité / Mission
Le-la négociateur-trice est un-e spécialiste des transactions immobiliéres (vente ou location).
A ce titre, il/elle prospecte les biens, assure en tant qu’intermédiaire la mise en relation entre vendeurs et
acquéreurs ou bailleurs et preneurs, puis négocie les conditions de la vente ou de la location du bien immobilier,

jusqu’a leur conclusion.

BC3
BC2 Accompagner le
BC1 Rechercher des biens propriétaire jusqu'a la
Accueillir, informer, immobiliers, prospecter et signature d'un compromis
conseiller le client en prendre des mandats de de vente avec un
recherche d'un bien vente ou de location acquéreur ou jusqu’a la
conclusion d’un bail avec
un locataire
Situation hiérarchique Sous la direction de son supérieur hiérarchique
Commercial-e immobilier — Conseiller-ere immobilier — Négociateur-trice

Autre-s appellation-s du
métier

immobilier transaction et location — Agent de location




