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 � � � � � � �	
 	� �� �

� � � �� � � � � 
 � �
� 
 � � ��	� 
 �� � �

�� � � 
 � �� � � � � � 	�

� � � Marché de l’immobilier 
 
- Apprécier le fonctionnement du 

secteur  et comment il se porte  
 
- Evaluer ses évolutions 

conjoncturelles et structurelles  
 
- Définir les enjeux et les 

perspectives de ses entreprises – 
marchés et métiers  

 
- Connaître les règles d’attribution 

des cartes professionnelles 

�

 
 
11Environnement immobilier – 
(marché – évolution - les 
métiers et les acteurs) 
 
12 Loi Hoguet 
 
13 Les cartes professionnelles 
�

� � � � � �

� � � Droit de l’immobilier 
 
- Intégrer les obligations 

professionnelles en matière 
d’immobilier d’habitation  
PROSPECTION Mandats Contrats… 
    

 
- Les obligations liées à la gestion 

immobilière :  La rédaction d©acte et la 
consultation juridique  

 
- – Les fonds de commerces et 

l’immobilier tertiaire…�

�

 
 
21 La transaction 

�  Le régime général des 
contrats 
�  Les mandats 
�  Les avant-contrats 
�  Le contrat de vente 
�  Les obligations des 
parties 
�  Le rôle de conseil de 
l’agent immobilier (obligation de 
moyen, obligation de résultat) 
�  Les statuts des 
personnels 

 
 
22 La promotion 

�  Immeubles à construire 
�  Réhabilitation 
�  VEFA (approche foncière, 
financière et commerciale) 

 
 
23 La gestion�

 ! � � � �

 � � Droit de la copropriété 
 
- Apprécier  les conséquences de la 

réforme du droit de la copropriété 
 
- Connaître les principes du droit de la 

copropriété au regard des exigences 
réglementaires nouvelles, actualité 
jurisprudentielle. 

 
- Rappel des principes fondamentaux 

du droit des contrats en matière de 
copropriété, évolution du droit des 
contrats applicable à l’immobilier, 
influence du droit de la 
consommation. Fait générateur et 
étendue de la responsabilité civile. 
Contrat de constitution d’une 
association syndicale"�

�

 
31 Les fondamentaux – loi du 
10 juillet 1965  
 
32 Marché Evolution – les 
acteurs – Missions et 
engagement de responsabilité 
 
33 budget, les charges, les 
travaux 
 

� � � � � �
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� � � Législation des baux 
 
Déterminer la législation applicable  

- Comment identifier le régime 
applicable au logement loué ? 

- Définir le cadre réglementaire  
applicable  aux baux mixtes, aux baux 
meublés et aux locaux accessoires ? 

- Apprécier  la notion de logement 
décent . 

Négocier le bail et prendre des garanties  

- Constituer le dossier pour le candidat 
locataire. 

- Apprécier les risques et justifier ses 
choix. 

- Constituer le dossier d’acceptation  
 

Savoir rédiger un bail en intégrant la 
situation matrimoniale des parties 

Assurer la gestion client (propriétaire 
bailleur et locataire) au quotidien� �

 
41 Les baux soumis au code 
civil 
 
42 Les baux d’habitation et 
professionnel  
 
43 Les baux commerciaux�

� � � � � �

! � � Fiscalité Immobilière 
 
Maîtriser les conséquences fiscales d’une 
acquisition immobilière. 
 
Évaluer les incidences fiscales de la 
détention d’un bien immobilier. 
 
Mesurer les conséquences de la cession 
d’un bien immobilier. 

 
51 Fiscalité lors de la 
mutation 
52 Fiscalité européenne 
53 Approche patrimoniale 
(Régime matrimoniaux et 
droits de successions) 

� � � � � �

#� � Urbanisme  
 
Maîtriser les règles fondamentales du 
droit de l©urbanisme. 
 
Analyser t les règles, les documents et 
les autorisations d’urbanisme en 
intégrant les dernières dispositions 
législatives et jurisprudentielles  
 
Comprendre l’intérêt des outils de 
pilotage en matière d’opérations 
immobilières et d©aménagement. 

 
61Règles générales 
d’aménagement et d’urbanisme 
/ les fondamentaux 
 
62 Les procédures 
 
63 Outils d’aménagements  
 

� � � � � �

$� � Architecture et pathologie du 
bâtiment 
 
Suivre des projets de construction-
réhabilitation en conformité avec une 
réglementation en perpétuelle évolution  
 
Prévenir les risques techniques et 
juridiques inhérents à une opération 
immobilière (transaction, promotion, 
location) 
 
Appréhender commercialement les 
conséquences des diagnostics DPE Gaz 
electricité… 
 

Architecture et pathologie du 
bâtiment 
 
71 Cadre réglementaire – texte 
et application entre sécurité et 
salubrité. Quels Diagnostics ? 
 
72 Matériaux et éléments de 
construction  
 

73 Conformité d’un bâtiment  

74 Pathologie du bâtiment 
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%� � Droit pénal 
 
Maîtriser les fondements des 
obligations du mandataire Rappel  
 
Maitriser la notion de conseil du 
professionnel de l’immobilier  -   
 
Apprécier la notion d’engagement de  
responsabilité civile du mandataire  
�
� � � � 
 � 
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81 Obligations de l’agent 
immobilier 
 
82 Notion d’abus de confiance, 
d’escroquerie, de recel…dans 
le cadre de l’activité immobilière 
 
83 Principes de contrôle 

� � � �

&� � Marketing 
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Marketing et marketing direct  ! � �

� - � � Communication (orale et 
écrite) 
. � � � � � � � � �/ �� � �	� �
 � � ��� 
 �
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� 
101 Communication et 
construction d’identité 
professionnelle 
 
102 Communication 
interpersonnelle (écoute, 
entretien) 
 
103 Communication écrite 
Lettres et courriers Comptes 
rendus Rapports Mémoire 
(méthodologie) 
 
104 Communication orale 
Méthodologie de l’exposé oral 
Gestion du stress  
 
 

� %� �

� � � � Négociation immobilière 
 
Apprécier son positionnement vendeur 
 
Savoir organiser son activité 
commerciale,  
 
Ajuster son comportement. 
 
Gagner en efficacité dans ses 
négociations .pour soi et pour l’agence 
 
Améliorer le système d’information 
commerciale  

110 Techniques et stratégies 
de prospection  
 
111 Techniques générales de 

négociation 
 
112Les relations vendeurs 
 
113 Les relations acquéreurs 
 

114 Assurer la gestion de la 
relation client au quotidien   

� � � �

� � � � Connaitre les différentes 
phases d’une gestion de projet 
pour en planifier la 
conduite/connaitre les 
différents modes d’animation 
de groupes selon les 
typologies et les objectifs 

Conduite de projet et animation 
d’équipe  

� � � �

�  � � Maitriser le vocabulaire spécialisé 
en immobilier pour être en 
mesure de négocier avec la 
clientèle étrangère (écrit et 
conversation) 

Anglais professionnel � � � �
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� � � � Maitriser les outils du pack 
office et les spécificités des 
outils utilisés dans le secteur 
de l’immobilier 

Informatique (pack office et 
informatique pro) 

� � � �

� ! �� � Savoir concevoir les supports 
de communication 
(plaquette/book/affiches /publi
cité /site internet)-
Photoshop /dreamweaver 

Conception et création de 
support de communication 

� %� �

� #� � Comptabilité immo / 
Financement et tri 
 
Identifier les méthodes d’organisation 
comptable adaptées aux activités 
immobilières  
 
Traiter efficacement les opérations de 
comptabilité locative. 
 
Faciliter le financement des opérations 
(accession/investissement) 

 
161 Initiation à la comptabilité 
générale 
 

162 Financement et plan de 
financement -Rentabilité des 
investissements (Montage d’un 
crédit acquéreur Rentabilité des 
investissements 
 

 

 ! � �

� $� � Pratique de l’évaluation 
 
Savoir  définir la valeur d’un immeuble 
d’habitation (la valeur dite professionnelle, 
la valeur d’assurance, la valeur locative, la 
valeur vénale) 

Apprécier  les outils nécessaires à une 
bonne évaluation  

 
Connaître les l es différents types 
d’approche de la valeur 
 
Savoir Évaluer les méthodes  
 
Assurer la veille marché 
 

 
171 La pratique de l’évaluation 

 
172 L’expertise et le recours à 
l’expertise dans le champ de 
l’immobilier 

 
173 Les différents types 
d’expertise 
 

� � � �

� %�� � Pratique de la défiscalisation 
 
Acquérir les méthodes d’optimisation du 
patrimoine des particuliers 
. 
Intégrer les données de l’environnement 
fiscal pour en définir les  opportunités. 
. 
En déduire  les stratégies possibles en 
fonction du résultat recherché. 

 
 
181 l’Investissement immobilier 
et les autres supports de 
placement 
 
182 Les différents dispositifs de 
défiscalisation Supports / 
Stratégie / Diagnostic / 
commercialisation  

� � � �

� &� � Pratique de l’assurance 
 

191 assurance habitation 
 
192 Assurance construction  
 

� � � �
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SPECIALISATION 1  
NEGOCIATEUR EN FONDS DE 
COMMERCE 
 
Savoir identifier et prévenir ses risques 
contractuels dans la négociation et la 
rédaction de contrats. 
 
Savoir évaluer un fonds de commerce,,  un 
droit au bail ou un pas-de-porte  
 
Analyser les différentes composantes du 
patrimoine professionnel  
 
 Savoir optimiser l’investissement sur un 
patrimoine professionnel  
 
Optimiser la gestion des locaux par le 
choix du bail 
 
 
SPECIALISATION  
PROMOTION IMMOBILIERE / 
MONTAGE D’OPERATION  
 
Reconnaître les dispositions légales et 
réglementaires applicables aux opérations 
de construction. 
 
Maîtriser le suivi  des étapes, du contrat à 
la réception des travaux. 
 
Maîtriser le fonctionnement des garanties 
et leurs conséquences sur les 
responsabilités. 
 
 
SPECIALISATION  PRINCIPAL 
DE COPROPRIETE 
 
 Maîtriser la gestion administrative, 
juridique, technique et financière de la 
copropriété. 
 
Développer les compétences 
comportementales et organisationnelles 
propre au  gestionnaire de copropriété 
efficace. 
 

·  Préparer l’ordre du jour  
·  Conduire l’assemblée  
·  Gérer  les situations difficiles  

 
 

Projet tuteuré 
 
Spécialisation métier en groupe 
Suivi de la spécialisation en 
entreprise  

$- �� �

� � � �  Activité salariée en entreprise  � ��  � �� � �

�
�
�


