PACK 28h - Transaction pour commerciaux

O OBIECTIFS

o Test de positionnement 500
¢ |dentifier les nouvelles o Introduction n'37
régles liées a la

nondiscrimination dans Module 1: La non-discrimination immobiliére

'immobilier
o INFORMATIONS O  Petites histoires d'introduction vécues n'37
o Rappel légal précis 1010
e Public: P_rofessron nels Qe o Comment peut réagir un locataire ? 4'01
| mijb'_l'er ou du credit o Comment réagir face a la discrimination dans la transaction immo ? 356
* Prérequis: Aucun o Comment réagir face a la discrimination dans la location immo ? 2217
e Durée :2h00 o D'une caricature a la vraie discrimination 359
o Discrimination immobiliére 151
M FINANCEMENT
TOTAL: 57’51
Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en o QuIZ 4000
charge OPCO. Competences o Test de satisfaction 5'00

First identifie et vous
accompagne dans les

démarches de financement. TOTAL : 2,02’28
*? MOYENS

Pédagogiques :
e Coursthéoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones

e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composé de QCM

Y= CONTACT

Tél:

0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Déontologie immobilier
(2 heures)

© OBIECTIFS

e Test de positionnement 5'00

Identifier les obligations liées . . . eres
* . A ' Module 1: Le code de déontologie immobiliére :

au code de la déontologie

Appliquer ces obligations e Introduction 16729
e Vos compétences dans le sens du code

® INFORMATIONS de déontologie 1’56
e L'éthique professionnelle 10'22

¢ Public: Professionnels de e Rappel tracfin et non discrimination 0821
I'lmmobilier ou du crédit e RSAC, agents co et avis de valeurs 10'47
« Prérequis : Aucun . Ije RGPD, Le Copseil, le conflit d'intérét 22'30
e Ethique professionnelle 2éme partie 10'36

e Durée:2h e Oubliez le low cost? 05'41
e Respect des lois et reglements 04'43

Mt FINANCEMENT e Lacompétence 0916
e Conclusion 0819

Une action de formation peut

faire I'objet d’une prise en charge e Test de satisfaction 500
OPCO. Competences First identifie

et vous accompagne dans les

démarches de financement.

*? MOYENS TOTAL : 02’00’00

Pédagogiques :

e Apports théoriques
e Etudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels :

e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :

e Quiz
e QCM

= CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



RGPD
(119’22 heures)

RGPDOT

O OBIJECTIFS

e Comprendre et
appliquer le reglement
de protections des
données personnelles.

e Prioriser les actions a
mener

e Gérer et prouver votre
mise en conformité

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :1h19

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :

e Quiz
e QCM

"= CONTACT

Tél:

0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA:

76311071831

Nom de I'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

o Test de positionnement 5'00

Module 1: Les bases du RGPD

o Introduction 0327
o Qui est alors concerné par le RGPD ? 0316
o Le RGPD gu'est-ce que c'est ? 06'45
o Le RGPD, concretement je fais quoi ? 07'40
o Quelles données sont concernés ? 02'27
o Le RGPD registre de traitement 03'23
o Récapitulons le plan d'action 0215
o Vos questions répondues 08'43
o Quizz Intermédiaire 15’00

Module 2 : La CNIL, I'élément central de la
conformité au RGPD

o Les missions de la CNIL 03'04
o Les moyens de contrdle de la CNIL 01'59
o Lecompte-rendu 02'01

Module 3: Les principes qui animent le RGPD

o Leresponsable de traitement des données

personnelles 0522
o Quiz 04’00
o Test de satisfaction 500

TOTAL: 0119’22

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Tracfin
(3’04’25 heures)

TRAOI

O OBIJECTIFS

e |dentifier et mettre en
application les regles

Module 2.2 : Quels sont les autorités
publiques en charge de la lab/ft?

TRACFIN o Le mécanisme de la déclaration de soupcon 3’05
e Lutter contrele o Les secteurs "assujettis" 2'37

I?Ianchlment o Quiz 6’00
e FEtre capable de mettre en

place un systéme de

gestion des risques ° TOTAL: 3104

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit
e Prérequis: Aucun

Module 3 : Qui est assujettie aux obligations anti-

blanchiment ?

o Qui est assujettie aux obligations

« Durée :3h anti-blanchiment ? 419
Les professionnels "loi hoguet" assujettis 3’05
Les professionnels « Loi Hoguet »
Mt FINANCEMENT non assujettis 2'02
Une action de formation peut o Quiz 6'00
faire I'objet d’'une prise en ° TOTAL: 1526

charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

2 MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Module 4 : En quoi consistent les obligations de lutte

anti-blanchiment ?

Module 4.1: L'obligation de mettre en place

un systéme d'évaluation et de gestion des
risques

Matériels : o Introduction 2'47
e Ordinateurs/Tablettes / o L'évaluation des risques 4'59
Smartphones . - ,

v Papsrboard o La gestlon des risques 3'29

o Quiz 6’00

Méthodes d’évaluation :

e Quiz

¢ QCM .. . .

Module 4.2 : Les obligations de vigilance

Yin CONTACT o Introduction 157
Tél: o L'identification des clients 8'35
0187660219 o Recueil d'informations, abstention et vigilance 2'30
E-mail La modulation d de vigil 1021
B T AT o La modula |or'1 e; mesure.s : e vigilance
NDA : o Les autres obligations de vigilance 2'56
76311071831 o Quiz 6'00

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Tracfin
(3’04’25 heures)

TRAOI

O OBJECTIFS e Module 4.3 : Les obligations déclaratives
* Identifier et mettre en o La déclaration du déclarant-correspondant 421
application les regles J . .
TRACFIN o La déclaration de soupg¢on de blanchiment de
e Lutter contrele capitaux 9'21
blanchiment o La déclaration de soupcon de fraude
e FEtre capable de mettre en . ’
N fiscale complexe 4'58
gestion des risques o Les autres obligations déclaratives 4'38
o Quiz 6’00
©® INFORMATIONS ° TOTAL: 118’52
e Public: Professionnels de
I'l'mmobilier ou du crédit Module 5 : En cas d'audit
e Prérequis: Aucun
e Durée:3h . .
Que faire en cas d'audit ? 3'58
Quiz 2'00

M FINANCEMENT

Une action de formation peut ° TOTAL: 8'58
faire 'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

o Conclusion 147
»® MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels : TOTAL . 3,04,25

e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

e Test de satisfaction 5'00

Méthodes d’évaluation :
e Quiz
¢« QCM

s CONTACT

Tél:

0187660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA:

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

L'accompagnement pédagogique

@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025




Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

@ OBIJECTIFS

e Connaitre les différents sinistres
qui peuvent toucher un
batiment

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la
construction du batiment

e Connaitre les différents axes
possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

® INFORMATIONS

e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis:Aucun

e Durée :101930

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Supports de cours
théoriques
e FEtudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composés de QCM

Y& CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

o Test de positionnement 5'00

Module 1: Les principes généraux de la pathologie du

batiment
= Sous-module 1: Pathologie et qualité
o Attentes de la maitrise d'ouvrage 9'47
o Conséquences de ces attentes diverses 307
o Aspects techniques et juridiques 3M
o Performances: les bureaux d'études 3’06
o Lesdélais et les prix 4'57
o L'exploitation : durabilité et entretien — Partie 1 340
o L'exploitation: durabilité et entretien — Partie2  8'38
o Quizintermédiaire 10'00

TOTAL : 46’26

= Sous-module 2 : Maitrise d'ceuvre et entreprise

Maitrise d'ceuvre

O
o Entreprise
o Quiz intermédiaire

8'47

8'31

5'00
TOTAL : 2218

= Sous-module 3: La loi Spinetta et les assurances

Assurances - Partie 1
Assurances - Partie 2
Quiz intermédiaire

0O O 0O O O O

La loi Spinetta et ses grands principes - Partie1 6’06
La loi Spinetta et ses grands principes - Partie 2 7'48
L'application de la loi Spinetta 6'44

8'39
713
10’00

TOTAL : 46’30

= Sous-module 4 : Les différentes réglementations autour

de la construction

Contréle technique
Quiz intermédiaire

e}

0]

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

7'41
3'00

TOTAL : 10’41



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

© OBJECTIFS = Sous-module 5 : Certification et qualification
o Certification et qualification — Partie 1 6'22
» Connaitre les différents sinistres o Certification et qualification — Partie 2 6'39
g;i‘;f::tem NEIEET I o Quizintermédiaire 4'00

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la TOTAL : 17'01
construction du batiment

e Connaitre les différents axes

possibles d'amélioration de la = Sous-module 6 : Régles de construction
qualité d'une construction

o Regles de construction — Partie 1 6N
(] ] INFORMATIONS o Reégles de construction — Partie 2 57
o Quiz intermédiaire 4’00
e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit TOTAL: 1522
e Prérequis:Aucun
e Durée:1019'30 = Sous-module 7 : Agence qualité construction
o Agence Qualité Construction (AQCQC) 7'28
M FINANCEMENT o Quiz intermédiaire 300

Une action de formation peut TOTAL :10'28
faire I'objet d'une prise en

charge OPCO. Competences e L

Bt N e i = Sous-module 8 : Responsabilité

accompagne dans les
démarches de financement.

o Responsabilité des constructeurs — Partie 1 514
s* MOYENS o Res'p.onsa bili'té' d.es constructeurs — Partie 2 629
o Quiz intermédiaire 4'00
Pédagogiques :
e Supports de cours TOTAL : 15’43
théoriques
e Etudes de cas TOTAL MODULE : 3'04'29

e Questions/Réponses

Module 2 : Données générales sur la pathologie du

Matériels : .
e Ordinateurs/Tablettes / batiment
Smartphones dul . de sini
« Paperboard = Sous-module 1: Types de sinistres
Méthodes d’évaluation : Les S!n!Stres Cogrants 328
e Quiz composés de QCM o Lessinistres sériels 8'49
Les sinistres de deuxieéme génération et les
rands sinistres 502
¥ CONTACT 9 s . ,
La responsabilité de I'entreprise 2'03
Tél: o Quiz intermédiaire 8'00
0187660219
E-mail : TOTAL : 27'22
contact@immoforma.fr
NDA:
76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025




Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

= Sous-module 2: Origine des désordres
O OBIJECTIFS 9
o Quatre grandes causes de désordre 512
e Connaitre les différents sinistres o Notion de force majeure 5170
qui peuvent toucher un N . . ,
atiraRE o Apercu des regles en vigueur — Partie 1 6'33
e Connaitre les réglementations o Apercu des regles en vigueur — Partie 2 7'50
spécifiques autour de la o Quizintermédiaire 8'00
construction du batiment
e Connaitre les différents axes TOTAL : 32'45

possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

TOTAL MODULE : 100’07

® INFORMATIONS Module 3 : Sinistre courant

+  Public s Pistessisrnels de o Généralités sur les sinistres courants 305

I'lmmobilier ou du crédit
e Prérequis:Aucun

= - : Bé 3
e Durée :101930 Sous-module 1: Béton armé

o Lafissuration de retrait du béton m7
M FINANCEMENT o Lefluage du béton armé 718
Une action de formation peut o Lacorrosion des armatures du béton armé 7'33
faire I'objet d’une prise en o Quizintermédiaire 4'00

charge OPCO. Competences
First identifie et vous ,
accompagne dans les TOTAL : 3313

démarches de financement.
= Sous-module 2: Relation sol-batiment

2 MOYENS
- - o Lesfondations superficielles — Partie 1 6'54
Pedagogiquess o Lesfondations superficielles — Partie 2 9'09
e Supports de cours ]
théoriques o Ledallage - Partiel 9'56
* FEtudesde cas o Ledallage - Partie 2 4'08
* BuesfiorisiREpenses o Lesinfiltrations en sous-sol 10’52
Matériels : o Quizintermédiaire 400
e Ordinateurs/Tablettes / o
Smartphones TOTAL . 44 59

e Paperboard

. = Sous-module 3 : Murs et enduits
Méthodes d’évaluation :

¢ Quiz composes de QCM o La macgonnerie — Partie 1 7'33
o Lamacgonnerie - Partie 2 537
s CONTACT o Lesouténement 572
- o L'enduit de facade 9'58
ETI8:7 660219 o Larépartition des fagades fissurées 6'59
E-mail : o Quizintermédiaire 4’00
contact@immoforma.fr
NDA: ’
76311071831 TOTAL : 3919

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

© OBIJIECTIFS = Sous-module 4 : Eléments de facade

R e - o Lerevétement plastique épais et le revétement souple
e Connaitre les différents sinistres

qui peuvent toucher un dimpermeéabilité 7'01
SPRRACR o Llisolation thermique par I'extérieur 813
® Connaitre les réglementations L. at t 1E 577
spécifiques autour de la o e revetement colle
construction du batiment o Les menuiseries extérieures 4’40
e Connaitre les différents axes .. T )
possibles d'amélioration de la o Quizintermédiaire 400
qualité d'une construction
TOTAL : 29’05
(] ] INFORMATIONS = Sous-module 5 : Bois dans la construction
e Public : Professionnels de o Le bois dans la construction — Partie 1 617
I'lmmobilier ou du crédit o Le bois dans la construction — Partie 2 6'09
+ Brarequis:Aucun o Quiz intermédiaire 2'00
e Durée :101930
TOTAL :14'26

M FINANCEMENT

Une action de formation peut

= Sous-module 6 : Couverture

faire l'objet d’une prise en o Les plaques en fibrociment 713

charge OPCO. Competences o Les bacsen acier 9'36

First identifie et vous o Lestuiles de terre cuite 1015

accompagne dans les . ) ,

démarches de financement. o Lestuilesen béton 2'35

o Lesardoises 309

*? MOYENS o Létanchéité 1031
Pédagogiques : o Quizintermédiaire 6'00

e Supports de cours
théoriques

e Etudes de cas

e Questions/Réponses

TOTAL : 4919

= Sous-module 7 : Revétements intérieurs et cloisons

s o Leschapes 629
Matériels : ,
e Ordinateurs /Tablettes / o Lecarrelage 9'07
Smartphones o Lesolsouple 6'29
= Peperbeand o Les plaques de platre 548
Méthodes d’évaluation : o Lecoindouche 3'33
e Quiz composés de QCM o Quizintermédiaire 500
TOTAL : 362
¥ CONTACT OTAL: 3626
Tél: .
= - :
i e Sous-module 8 : Condensation
E-mail :
contact@immoforma.fr o Lacondensation 6'29
NDA : . s ,
i o Quizintermédiaire 2'00
Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS TOTAL : 829
@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)

PATH_O2

@ OBIJECTIFS

= Sous-module 9 : Panneaux photovoltaiques

. Co_nnaitre les différents sinistres o Les panneaux photovoltaiques 7'2]
qui peuvent toucher un . o ,
batiment o Quiz intermédiaire 2'00

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la

TOTAL : 921

construction du batiment

e Connaitre les différents axes
possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

Module 4 : Autres sinistres

TOTAL MODULE : 4'24'37

@ INFORMATIONS o Erreur sans désordre - Partie 1 6'05
s BibllesBiiErie s o Erreur sans désordre - Pa‘rtie 2 6'57
I'lmmobilier ou du crédit o Lenon-respect du planning 7'56
e Prérequis: Aucun o Lessinistres de deuxieme génération 806
* Durée 107930 o Lessinistres sériels 524
o Lessinistres en cours de chantier 539
M FINANCEMENT o Quizintermédiaire 15’00

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous

TOTAL MODULE : 55’07

Module 5 : Amélioration de la qualité de la construction

accompagne dans les o Les progres déja réalisés — Partie 1 500
démarches de financement. o Les progrés déja réalisés — Partie 2 724
o Les axes possibles aux progrés — Partie 1 10’05
s* MOYENS oSSt progre . ,
o Les axes possibles aux progres — Partie 2 6'46
Pédagogiques : o Pour une démarche qualité 5'55
* SUPEONS Ble-eeurs o Quizintermédiaire 10'00
théoriques )
e Etudes de cas o Conclusion 129
e Questions/Réponses
G TOTAL MODULE : 45'10
Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones o Test de satisfaction 500
e Paperboard
TOTAL : 1019’30

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composés de QCM

Y& CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

© OBIJECTIFS

A A e Test de positionnement 05:00
e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier
e Maitriser les procédures de Module 1: L'agent immobilier
commercialisation d'un bien
immobilier , . - .
e Connaitre les modalités des * Lagent Immoblller. ] ) o 07:28
différents types de mandats e Quelles sont les obligations de I'agent immobilier ?  10:27
e Maitriser les différentes étapes e Quizintermédiaires 10:00
des r.d.v vendeurs TOTAL: 27 :55

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

Module 2 : La prospection immobiliére

® INFORMATIONS

e La prospection active 14 :56
e Public: Professionnels de e La prospection passive 06:02
I'immobilier ou du crédit e« Comment faire une bonne prospection ? 0313
e Prérequis: Aucun - PRI
« Diirée :18h30 e Quiz intermédiaires 15:00
TOTAL: 39:M
M FINANCEMENT Module 3 : Les rendez-vous vendeur
Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge RO
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne . .
dans les démarches de ¢ Introduction 01:46
financement. e Qu'est-ce quele RO ? 01:07
. e Les infos nécessaires avant l'appel téléphonique 01:32
*2 MOYENS e L'appel téléphonique du RO 04 :34
pédagogiques . ¢ SIMULATION RO (Simulatiom 06 :40
e Apports théoriques
ey v TOTAL: 30:39
e Questions/Réponses
Matériels : R1
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones e Le Rletson objectif 01:14
e Paperboard ) .
e La préparation du Rl 02:03
Méthodes d’évaluation : e Présentation et installation chez le vendeur 02:59
e Quizet QCM e La visite du bien et la ligne empathique 03:25
e Vérification des mesures, vendre le R2 et fixer la date 03:27
s CONTACT e SIMULATION RI1 - lére partie (simulation) 10 24
- e SIMULATION R1 - Variante n°1 (simulation) 06 :35
E?rlr:aoi} .87 el e SIMULATION RI1 - Variante n°2 (simulation) 03:06
NDA : 76311071831 e Récapitulatif des étapes et conclusion du RI 02 :32
Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS
TOTAL: 56 :17

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de l'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

' CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

Qu'est-ce que c'est et objectifs ?
Présentation du CR estimation et rappel des
prestations

Les forces et les faiblesses

Les outils d'estimation

02:05

02 :23
01:51
0417

Prix de l'estimation et stratégie de commercialisation 02 :34

La défense du prix de votre estimation
SIMULATION R2 - lere partie (simulation)
SIMULATION R2 - Variante n°1 (simulation)
SIMULATION R2 - Variante n°2 (simulation)
SIMULATION R2 - Variante n°3 (simulation)
Comment défendre vos honoraires ?

Le bon de visite

Conclusion RO-R1-R2

Quiz intermédiaires

TOTAL :

TOTAL MODULE 3:

Module 4 : Commercialisation du bien

Signature du mandat et assurer le suivi de la vente
La découverte acquéreur

Visite avec les clients - INTRODUCTION (simulation)
La découverte acquéreur (simulation)

Comment réaliser une annonce de qualité
Comment réaliser une visite

La visite avec les clients (simulation)

Comment négocier une offre d'achat

R3 - Comment négocier une baisse de prix
pendant la commercialisation

Quiz intermédiaires

TOTAL:

Module 5 : Le mandat

Qu'est-ce qu'un mandat ?

Le mandat

Le mandat exclusif

Le mandat simple

Le mandat semi exclusif

Les avenants au mandat de vente

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

04 :07
20 44
05:58
14 :55
25:17
02:20
05:.06
01:24
1:10:00

02:14:01

03 :40 :57

07 :21
03:33
02:40
1:19
03:52
08 :21
20:10
05 :40

04 :28
30:00

01:37: 24

10:34
0719
03:16
02:00
02:27
01:50



© OBIJECTIFS

Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

Mattriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

Connaitre les modalités des
différents types de mandats

Maitriser les différentes étapes

des r.d.v vendeurs
Connaitre les bases de |'offre

d'achat, la promesse de vente

et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut

faire 'objet d'une prise en charge

OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

' CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

Les causes qui entrainent la nullité du mandat
Quiz intermédiaires

TOTAL:

Module 6 : Que comporte le mandat exclusif ?

La désignation du vendeur

La désignation du mandataire et la désignation
du bien

Etat d’occupation du bien

Prix de vente et honoraires du mandataire

La validité du mandat et les conditions générales
du mandat

03:25
25:00

40:36

05:44

04:07
02:04
0612

06:04

Les conditions particuliéres de I'exclusivité et les actions
commerciales que le mandataire s'’engage a réaliser 03:23

Reddition de comptes et élection de domicile
05:19

Pourquoi privilégier le mandat exclusif

Argumentaire pour défendre l'exclusivité”

Quiz intermédiaires

TOTAL :

Module 7:
Les piéces a collecter lors de la signature du mandat

Intro

Le reglement de copropriété”

Les procés verbaux d'assemblées générales

Les relevés de charge

La taxe fonciere et I'attestation d'immatriculation
de |la copropriété”

La fiche synthétique de la copropriété

Le diagnostic technique global

Le diagnostic de performance énergétique de la
copropriété

Le diagnostic technique amiante

Les diagnostics techniques des parties privatives
Le constat d’exposition aux risques de plomb
L'état relatif a 'amiante

Le diagnostic de performance énergétique
L'état des risques, des pollutions, des parasites et
des termites

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

03:26
06:00
40:00

01:27:19

01:28
01:59
02:56
04 :40

02 :04
02 :07

01:52

01:34
01:58
02:08
01:49
0215
04:51

02:44



Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

© OBIJECTIFS

A A e Loi Carrez - superficie 02:35
e Connaitre les obligations de , L .
l'agent immobilier e |'assainissement non collectif O1.:54
e Maitriser les procédures de e Le diagnostic bruit et le pré-état daté 02:09
commercialisation d'un bien e Quiz intermédiaires 1:10:00
immobilier
e Connaitre les modalités des
différents types de mandats TOTAL: 02:06:18
e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs Module 8 : Les documents d’'information précontractuelle

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente

et le compromis de vente e Document d'information précontractuelle signé

en agence 0319

e Document d'information précontractuelle signé
©® INFORMATIONS hors agence 02:47
 Public : Professionnels de * Quizintermediaires 10:00

I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun TOTAL: 16 :06
e Durée :18h30

Module 9 : L'offre d’achat et le compromis de vente

M FINANCEMENT e L'offre d’achat 06:43
. . e La promesse de vente 03:06
Une action de formation peut . )
faire I'objet d’'une prise en charge * Lecompromis de vente 02:02
OPCO. Competences First e Quizintermédiaires 15:00
identifie et vous accompagne
dans les démarches de TOTAL: 26:51

financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques

Module 10 : La promesse de vente
e Les parties au contrat et I'information préalable

e Etudes de cas des parties 02:10
* Questions/Réponses e Ladéclaration des parties 01:37
Matérials: e Nature et description des biens 03:44
e Ordinateurs /Tablettes / e Diagnostics techniques 01:29
Smartphones e La déclaration du vendeur 04 55
* Paperboard e L'état d'occupation 04 47
Méthodes d'évaluation e Lesconditions générales de la vente 05 :36
e Quiz et QCM e Les conditions financiéres de la vente 04 22
e Lefinancement de l'acquisition 10 :20
m CONTACT .. Conditipn su§pensiv§ Iié’e.é’la vente d'un autre
bien et affirmation de sincérité 03:52
Eél : 0} 87 66 0219 e Laréalisation de la vente
cor:tzlct.@immoforma.fr 08:19
NDA : 76311071831 e Lasurvenance d'une crise sanitaire et faculté
Nom de I'accompaghnateur : de substitution 03:28
Anthony PITKANITSOS e Le transfert de propriété, la jouissance des biens, la

survenance d'un sinistre pendant la validité du

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de l'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

' CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

compromis et I'obligation de garde du vendeur

La clause de visite des biens avant signature

authentique et notifications électroniques

Module 12 : Comment envisager la relation et la

Le droit de rétractation et mode de notification
Annexes
Quiz intermédiaires

TOTAL:

02 34

03:1
04 .04
0216
45:00

01:51:44

Module 11 : Compromis de vente de biens en copropriété

Informations relatives a I'organisation de Iimmeuble 02:58

Informations concernant la copropriété - Partie 1
Informations concernant la copropriété - Partie 2

Information sur la santé financiére de la copropriété

Conclusion
Quiz intermédiaires

TOTAL:

10:02
08:30
02:57
01:32
20:00

45 :59

négociation commerciale avec la banque ? (destinée a
aider vos acquéreurs)

Introduction

Banque actuelle, banques concurrentes ou
s'adresser a un courtier ?

Le rendez-vous avec la banque avant de
commencer les visites

Le rendez-vous avec le banquier une fois
le compromis signé

Quelle est la psychologie du banquier ?
Les différents types de prét

Les franchises

Les différents types de garantie
Comment négocier le prét bancaire ?
Quiz intermédiaires

TOTAL:

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

0154

0224

0212

01:53
0147
03:22
01:32
02:29
0710
40:00

01:04:43



© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de l'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

' CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

Module 13 : DIVERS THEMES

Loi SRU

Procuration pour vendre

Cession compromis de vente

Accord de résolution amiable

Convention d'entreposage temporaire
Entrée anticipée dans le bien par I'acquéreur
Le départ tardif du vendeur

Financement prorogation

L'état date

Que faire en cas de perte de 'acte de propriété ?
Que se passe-t-il aprés I'acte de vente signé ?
Les frais de notaire, qu’est-ce que c'est ?
Comment réduire les frais de notaire ?

TOTAL:

Module 14 : Cas pratiques

Introduction

Mandat exclusif - Partie 1

Mandat exclusif - Partie 2

Mandat simple (appartement)

Mandat semi-exclusif (appartement)
Avenant au mandat exclusif (baisse de prix)
Offre d'achat

Avenant offre d’achat acceptée
Compromis de vente - Partie 1
Compromis de vente - Partie 2
Compromis de vente - Partie 3
Compromis de vente - Partie 4
Compromis de vente - Partie 5
Déclaration de financement personnel
Procuration pour vendre

Prorogation du compromis de vente
Résolution amiable

TOTAL:

Test de satisfaction

TOTAL :18'25'23

Total Général : 29'46'32

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

03:40
01:13
01:58
02:36
02:59
02:26
01:26
03:33
02:36
01:51
02:07
0219
01.:50

30:34

211
12:37
14:32
14:01
15:39
3:35
1218
423
10:56
10:59
10:54
915
10:09
4:22
6:22
14:22
3N

2:39:46

05:00



Le négociateur immobilier:
du débutant a I'’expert

(18'25'23)
NEGO-01

© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de l'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

' CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

L'accompagnement pédagogique

L'accompagnement pédagogique est assuré avec un formateur qui
forme l'apprenant dans un parcours individuel, précisément adapté
au besoin de 'apprenant dans le but d'obtenir la certification visée.

En dehors des heures de formations prévues, I'organisme prévoit un
accompagnement pour s'assurer de la satisfaction de I'apprenant, de
la conformité administrative de son dossier ainsi qu'un temps
particulier pour la préparation a la certification.

L'accompagnement technique

En début de parcours, un acces e-learning est envoyé a l'apprenant.
Son utilisation est facultative mais permet a l'apprenant d'assoir ses
compétences théoriques. Les heures de connexion ne sont jamais
décomptées des heures de formation prévues.

L'apprenant a un acces a une plateforme développée en interne par
Competences First pour gérer les documents pédagogiques
(Attestations, @margement, etc..).

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Home Staging

(15 heures)
DECO-01

O OBIJECTIFS

Connaitre I'histoire de
I'architecture et du mobilier.

e Apprendre les styles de
décoration d'intérieur.

e Aménager les couleurs,
I'éclairage et les espaces.

e Concevoir le développement
durable a l'architecture.

@ INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:15h

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

s MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones

e Paperboard
Méthodes d’évaluation :

e Quiz
e QCM

s CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

O Sondage de positionnement 6'00
Module 1: Le langage visuel du design

O Introduction 2'58
O La théorie du design 917
O Le design d'espace 3M
O Les principes du design 10'07
O Les fondamentaux du design d'intérieur 15’05
O Les éléments du design 32
O Quiz 6'00
TOTAL: 5810
Module 2 : L’histoire de I'architecture et des styles

O Le néolithique 2'21
O L'architecture mésopotamienne 6'15
o L'Egypte antique 608
O Les temples 4'30
O La décoration et les fresques murales 106
O Le statuaire et les arts décoratifs 0'35
O La Grece antique 1021
O L'architecture romaine 9'01
O L'art bizantin 813
O L'architecture mauresque 2'41
O L'architecture gothique 10'46
O La renaissance 10'48
O Le maniérisme 125
O Le Baroque 1590-1725 419
O Le style Rococo 2'06
O Les styles néo-classiques 123
O Le style victorien 7'28
O L'époque édouardienne 133
O Le mouvement « Arts And Crafts » 2'08
O L'art nouveau 444
O L'art déco 2'49
O Le modernisme 134
O Le Bauhaus 416
O Le post-modernisme 2'08
O Le minimalisme 2'34
O Quiz 6'00
TOTAL: 15712

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Home Staging

(15 heures)
DECO-01

O OBIJECTIFS

Connaitre I'histoire de
I'architecture et du mobilier.

e Apprendre les styles de
décoration d'intérieur.

e Aménager les couleurs,
I'éclairage et les espaces.

e Concevoir le développement

durable a I'architecture.

@ INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:15h

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

s MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones

e Paperboard
Méthodes d’évaluation :

e Quiz
e QCM

s CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Module 3: Les styles de décorations d’intérieur

O Le style Africain

O Le style Américain
O Le style Art déco

O Le style oriental

O Le style asiatique

O Le style boheme

O Le style anglais

O Le style flamand

O Le style Hampton

O Le style industriel

O Le style italien

O Le style minimaliste
O Le style rétro

O Le style rustique

O Le style scandinave
O Le style shabby chic
O Le style espagnol

O Le style toscan

O Quiz

TOTAL:

529
416
336
504
516
622
632
352
234
3'50
515
550
843
346
249
254
700
300
600
132'08

Module 4 : Aménagement de I'espace

O Introduction

O Les plans

O Aménager un salon

O Aménager une cuisine

O Aménager une chambre

O Aménager une salle de bain
O Aménager une entrée

O Aménager une buanderie
O Aménager un bureau

O Quiz

TOTAL:

Module 5: L’éclairage

O La lumiere, approche scientifique

O Les sources de la lumieére

O L'éclairage en décoration d'intérieur
O Le lighting design

O Le plan d'éclairage

O Quiz

TOTAL:

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

6'02
316
6'46
9'09
314
541
2'58
100
5'55
6'00
50’01

910
17'21
12’43
6'01
2454
6'00
116’09



O OBIJECTIFS

Connaitre I'histoire de
I'architecture et du mobilier.

Apprendre les styles de
décoration d'intérieur.

e Aménager les couleurs,
I'éclairage et les espaces.

Concevoir le développement
durable a l'architecture.

@ INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:15h

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

s MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones

e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz
e« QCM

s CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Home Staging

(15 heures)

DECO-01

Module 6 : La couleur

O Introduction

O La couleur et ses applications

O La théorie de la couleur

O Les contrastes et les harmonies - Partie 1

O Les contrastes et les harmonies - Partie 2

O Les couleurs en décoration d'intérieur — Partie 1
O Les couleurs en décoration d'intérieur — Partie 2
O Psychologie et couleurs — Partie 1

O Psychologie et couleurs — Partie 2

O Quiz

TOTAL:

Module 7 : Les finitions intérieures

O Introduction

O Les plafonds — Partie 1

O Les plafonds - Partie 2

O Les cloisons — Partie 1

O Les cloisons - Partie 2

O Les cloisons - Partie 3

O Les cloisons — Partie 4

O Les cloisons — Partie 5

O Les revétements de sol — Partie 1
O Les revétements de sol — Partie 2
O Les finitions d’embellissement
O Quiz

TOTAL:

Module 8 : Les textiles en décoration d’intérieur

O Introduction

O Les matieres

O Les textiles dans la maison - Partie 1
O Les textiles dans la maison - Partie 2
O Les textiles dans la maison - Partie 3
O Le mix&match

O Quiz

TOTAL:

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

141
744
812
825
559
6'48
4'53
6'41
6'58
6'00
103’21

313
541
520
620
426
8'37
7'01
4'49
5'57
8'37
158
6'00
107’59

918
22'53
04
9'50
M4
410
6'00
114'29



Home Staging

(15 heures)
DECO-01

TR ore
© OBIJECTIFS Module 9 : L’histoire du mobilier
O Introduction 342
e Connaitre I'histoire de O Le mobilier au temps des civilisations antiques 1455
I'architecture et du mobilier. o Le mobilier médiéval M4
 Apprendre les styles de O La Renaissance 9'00
décoration d'intérieur. o Le style Louis XIV 9'38
* Amenager les couleurs, 0 Le mobilier du XVIliéme siecle 12’55
[Selairage et les espaces. O Le mobilier du XIXéme siecle 16'54
° Concevqir le dé_veloppement o L'Art Nouveau 346
durable a I'architecture. , B . ,
O L'Art Déco et le Modernisme 8'54
0 INFORMATIONS O Le mobilier d'aprés-guerre 12'41
O Quiz 6'00
. ? ?
e Public: Professionnels de TOTAL: 149'39
I'"lmmobilier ou du credit Module 10 : La relation client dans le projet de décoration
e Prérequis : Aucun
e Durée:15h O Introduction 105
O Le métier de décorateur d'intérieur 16'04
i FINANCEMENT O La gestion d’'un chantier 10'33
Une action de formation peut O La Panophe du décorateur 7,12
faire 'objet d'une prise en O Quiz 6'00
charge OPCO. Competences ,
First identifie et vous TOTAL: 40'54
accompagne dans les Module 11 : La communication visuelle en décoration d'intérieur
démarches de financement.
O Introduction 2'38
»®* MOYENS O Les planches déco 3407
O Les dessins en décoration d'intérieur 21'56
Pédagogiques : O Les visuels 3D 348
e Apports théoriques O Quiz 6'00
= Fhlocsdeeas TOTAL: 10341

e Questions/Réponses
Module 12 : Le développement durable appliqué a I'architecture

Matériels : ) .
e Ordinateurs/Tablettes / O Introduction 135
Smartphones O Le développement durable 13'42
e Paperboard o La réglementation technique ou l'approche environnementale
B B 3 de l'urbanisme 2122
Méthodes d’évaluation : ) L . .
e Quiz O La démarche « haute qualité environnementale » 1418
e« QCM O Les matériaux de construction bioclimatique 1419
O Les énergies renouvelables : le bois et I'eau 20'43
s CONTACT 0 Quiz 6'00
Tél: TOTAL: 1'26'59
0187660219
E-mail : ’ ’
contact@immoforma.fr TotaI: 15 oo 42
NDA:
76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

© HORAIRES
Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025




Home Staging

(15 heures)
DECO-01

O OBIJECTIFS

Connaitre I'histoire de
I'architecture et du mobilier.

Apprendre les styles de
décoration d'intérieur.

e Aménager les couleurs,
I'éclairage et les espaces.

Concevoir le développement
durable a l'architecture.

@ INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:15h

M FINANCEMENT

L’'accompagnement pédagogique

L'accompagnement pédagogique est assuré avec un formateur qui
forme l'apprenant dans un parcours individuel, précisément adapté
au besoin de 'apprenant dans le but d'obtenir la certification visée.

En dehors des heures de formations prévues, I'organisme prévoit un
accompagnement pour s'assurer de la satisfaction de I'apprenant, de
la conformité administrative de son dossier ainsi qu'un temps
particulier pour la préparation a la certification.

L'accompagnement technique

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

s MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudesde cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/ Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :

e Quiz
e QCM

s CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

En début de parcours, un accés e-learning est envoyé a l'apprenant.
Son utilisation est facultative mais permet a 'apprenant d'assoir ses
compétences théoriques. Les heures de connexion ne sont jamais
décomptées des heures de formation prévues.

L'apprenant a un accés a une plateforme développée en interne par
Competences First pour gérer les documents pédagogiques
(Attestations, émargement, etc..).

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

© OBIJECTIFS

A . e Test de positionnement 05:00
e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier
e Maitriser les procédures de Module 1: L'agent immobilier
commercialisation d'un bien
immobilier , . - .
e Connaitre les modalités des * Lagent Immoblller. ] ) o 07:28
différents types de mandats e Quelles sont les obligations de I'agent immobilier ?  10:27
e Maitriser les différentes étapes e Quizintermédiaires 10:00
des r.d.v vendeurs TOTAL: 27 :55

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

Module 2 : La prospection immobiliére

® INFORMATIONS

e La prospection active 14 :56
e Public: Professionnels de e La prospection passive 06:02
I''mmobilier ou du crédit e Comment faire une bonne prospection ? 0313
e Prérequis: Aucun - PRI
e Durée :18h30 e Quiz intermédiaires 15:00
TOTAL: 39:M
M FINANCEMENT Module 3 : Les rendez-vous vendeur
Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge RO
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne . .
dans les démarches de e Introduction 01:46
financement. e Qu'est-cequele RO ? 01:07
. e Les infos nécessaires avant l'appel téléphonique 01:32
*2 MOYENS e L'appel téléphonique du RO 04 :34
pédagogiques . ¢ SIMULATION RO (Simulatiom 06 :40
e Apports théoriques
i 2 TOTAL: 30:39
e Questions/Réponses
Matériels : R1
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones e Le Rletson objectif 01:14
e Paperboard ) .
e La préparation du Rl 02:03
Méthodes d’évaluation : e Présentation et installation chez le vendeur 02:59
e Quizet QCM e La visite du bien et la ligne empathique 03:25
e Vérification des mesures, vendre le R2 et fixer la date 03:27
s CONTACT e SIMULATION RI1 - lére partie (simulation) 10 24
. e SIMULATION R1 - Variante n°1 (simulation) 06 :35
-Erln:aoi: .87 DEiEAC e SIMULATION R1 - Variante n°2 (simulation) 03:06
NDA : 76311071831 e Récapitulatif des étapes et conclusion du R1 02:32
Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS
TOTAL: 56 :17

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e  Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudes decas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

Y CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

Qu'est-ce que c'est et objectifs ?
Présentation du CR estimation et rappel des
prestations

Les forces et les faiblesses

Les outils d'estimation

02:05

02 :23
01:51
0417

Prix de l'estimation et stratégie de commercialisation 02 :34

La défense du prix de votre estimation
SIMULATION R2 - lere partie (simulation)
SIMULATION R2 - Variante n°1 (simulation)
SIMULATION R2 - Variante n°2 (simulation)
SIMULATION R2 - Variante n°3 (simulation)
Comment défendre vos honoraires ?

Le bon de visite

Conclusion RO-R1-R2

Quiz intermédiaires

TOTAL :

TOTAL MODULE 3:

Module 4 : Commercialisation du bien

Signature du mandat et assurer le suivi de la vente
La découverte acquéreur

Visite avec les clients - INTRODUCTION (simulation)
La découverte acquéreur (simulation)

Comment réaliser une annonce de qualité
Comment réaliser une visite

La visite avec les clients (simulation)

Comment négocier une offre d'achat

R3 - Comment négocier une baisse de prix
pendant la commercialisation

Quiz intermédiaires

TOTAL:

Module 5 : Le mandat

Qu'est-ce qu'un mandat ?

Le mandat

Le mandat exclusif

Le mandat simple

Le mandat semi exclusif

Les avenants au mandat de vente

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

04 .07
20 44
05:58
14 :55
25:17
02:20
05:.06
0124
1:10:00

02:14:01

03 :40 :57

07 :21
03:33
02 :40
1:19
03:52
08 :21
20:10
05 :40

04 :28
30:00

01:37: 24

10:34
0719
03:16
02:00
02:27
01:50



© OBIJECTIFS

Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

Mattriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

Connaitre les modalités des
différents types de mandats

Maitriser les différentes étapes

des r.d.v vendeurs
Connaitre les bases de I'offre

d'achat, la promesse de vente

et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut

faire 'objet d'une prise en charge

OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudes decas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

Y CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

Les causes qui entrainent la nullité du mandat
Quiz intermédiaires

TOTAL:

Module 6 : Que comporte le mandat exclusif ?

La désignation du vendeur

La désignation du mandataire et la désignation
du bien

Etat d’occupation du bien

Prix de vente et honoraires du mandataire

La validité du mandat et les conditions générales
du mandat

03:25
25:00

40:36

05:44

04:07
02:04
0612

06:04

Les conditions particuliéres de I'exclusivité et les actions
commerciales que le mandataire s'’engage a réaliser 03:23

Reddition de comptes et élection de domicile
05:19

Pourquoi privilégier le mandat exclusif

Argumentaire pour défendre l'exclusivité”

Quiz intermédiaires

TOTAL :

Module 7:
Les piéces a collecter lors de la signature du mandat

Intro

Le reglement de copropriété”

Les procés verbaux d'assemblées générales

Les relevés de charge

La taxe fonciere et I'attestation d'immatriculation
de |la copropriété”

La fiche synthétique de la copropriété

Le diagnostic technique global

Le diagnostic de performance énergétique de la
copropriété

Le diagnostic technique amiante

Les diagnostics techniques des parties privatives
Le constat d’exposition aux risques de plomb
L'état relatif a 'amiante

Le diagnostic de performance énergétique
L'état des risques, des pollutions, des parasites et
des termites

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

03:26
06:00
40:00

01:27:19

01:28
01:59
02:56
04 :40

02 :04
02:07

01:52

01:34
01:58
02:08
01:49
02115
04:51

02:44



Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

© OBIJECTIFS

A . e Loi Carrez - superficie 02:35
e Connaitre les obligations de , L. .
l'agent immobilier e |'assainissement non collectif O1:54
e Maitriser les procédures de e Le diagnostic bruit et le pré-état daté 02:09
commercialisation d'un bien e Quiz intermédiaires 1:10:00
immobilier
e Connaitre les modalités des
différents types de mandats TOTAL: 02:06:18
e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs Module 8 : Les documents d’'information précontractuelle

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente

et le compromis de vente e Document d'information précontractuelle signé

en agence 0319

e Document d'information précontractuelle signé
@® INFORMATIONS hors agence 02:47
 Public : Professionnels de * Quizintermediaires 10:00

I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun TOTAL: 16 :06
e Durée :18h30

Module 9 : L'offre d’achat et le compromis de vente

M FINANCEMENT e L'offre d’achat 06:43
. . e La promesse de vente 03:06
Une action de formation peut . )
faire I'objet d’'une prise en charge * Lecompromis de vente 02:02
OPCO. Competences First e Quizintermédiaires 15:00
identifie et vous accompagne
dans les démarches de TOTAL: 26:51

financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques

Module 10 : La promesse de vente
e Les parties au contrat et I'information préalable

e FEtudes decas des parties 02:10
* Questions/Réponses e La déclaration des parties 01:37
Matérials:s o Nature et description des biens 03:44
e Ordinateurs /Tablettes / e Diagnostics techniques 01:29
Smartphones e La déclaration du vendeur 04 55
¢ Paperboard e L'état d'occupation 04 :47
Midthodes d'évaluation = e Lesconditions générales de la vente 05 :36
e Quiz et QCM e Les conditions financiéres de la vente 04 22
e Lefinancement de l'acquisition 10 :20
m CONTACT .. Conditign su.spensiv.e Iié’e.é’la vente d'un autre
bien et affirmation de sincérité 03:52
Eél : 0: 87 66 0219 e Laréalisation de la vente
corr?t:Ict.@immoforma.fr 08:19
NDA : 76311071831 e Lasurvenance d'une crise sanitaire et faculté
Nom de I'accompaghnateur : de substitution 03:28
Anthony PITKANITSOS e Le transfert de propriété, la jouissance des biens, la

survenance d'un sinistre pendant la validité du

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e  Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudes decas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

Y CONTACT

Tél: 018766 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

compromis et I'obligation de garde du vendeur

La clause de visite des biens avant signature

authentique et notifications électroniques

Module 12 : Comment envisager la relation et la

Le droit de rétractation et mode de notification
Annexes
Quiz intermédiaires

TOTAL:

02 34

03:11
04 .04
0216
45:00

01:51:44

Module 11 : Compromis de vente de biens en copropriété

Informations relatives a I'organisation de Iimmeuble 02:58

Informations concernant la copropriété - Partie 1
Informations concernant la copropriété - Partie 2

Information sur la santé financiére de la copropriété

Conclusion
Quiz intermédiaires

TOTAL:

10:02
08:30
02:57
01:32
20:00

45 :59

négociation commerciale avec la banque ? (destinée a
aider vos acquéreurs)

Introduction

Banque actuelle, banques concurrentes ou
s'adresser a un courtier ?

Le rendez-vous avec la banque avant de
commencer les visites

Le rendez-vous avec le banquier une fois
le compromis signé

Quelle est la psychologie du banquier ?
Les différents types de prét

Les franchises

Les différents types de garantie
Comment négocier le prét bancaire ?
Quiz intermédiaires

TOTAL:

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

0154

0224

0212

01:53
0147
03:22
01:32
02:29
0710
40:00

01:04:43



© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e  Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudes decas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

Y CONTACT

Tél: 0187 66 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

Module 13 : DIVERS THEMES

Loi SRU

Procuration pour vendre

Cession compromis de vente

Accord de résolution amiable

Convention d'entreposage temporaire
Entrée anticipée dans le bien par I'acquéreur
Le départ tardif du vendeur

Financement prorogation

L'état date

Que faire en cas de perte de 'acte de propriété ?
Que se passe-t-il aprés I'acte de vente signé ?
Les frais de notaire, qu’est-ce que c'est ?
Comment réduire les frais de notaire ?

TOTAL:

Module 14 : Cas pratiques

Introduction

Mandat exclusif - Partie 1

Mandat exclusif - Partie 2

Mandat simple (appartement)

Mandat semi-exclusif (appartement)
Avenant au mandat exclusif (baisse de prix)
Offre d'achat

Avenant offre d’achat acceptée
Compromis de vente - Partie 1
Compromis de vente - Partie 2
Compromis de vente - Partie 3
Compromis de vente - Partie 4
Compromis de vente - Partie 5
Déclaration de financement personnel
Procuration pour vendre

Prorogation du compromis de vente
Résolution amiable

TOTAL:

Test de satisfaction

TOTAL : 18’25’23

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

03:40
01:13
01:58
02:36
02:59
02:26
01:26
03:33
02:36
01:51
02:07
0219
01:50

30:34

211
12:37
14:32
14:01
15:39
3:35
1218
423
10:56
10:59
10:54
915
10:09
4:22
6:22
14:22
3N

2:39:46

05:00



Le négociateur immobilier:
du débutant a I'expert

(18'25'23)
NEGO-01

© OBIJECTIFS

e Connaitre les obligations de
l'agent immobilier

e  Maitriser les procédures de
commercialisation d'un bien
immobilier

e Connaitre les modalités des
différents types de mandats

e Maitriser les différentes étapes
des r.d.v vendeurs

e Connaitre les bases de I'offre
d'achat, la promesse de vente
et le compromis de vente

® INFORMATIONS

e Public: Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis: Aucun

e Durée :18h30

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire 'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First
identifie et vous accompagne
dans les démarches de
financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Apports théoriques
e FEtudes decas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs /Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz et QCM

Y CONTACT

Tél: 018766 0219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

L’'accompagnement pédagogique

L'accompagnement pédagogique est assuré avec un formateur qui
forme l'apprenant dans un parcours individuel, précisément adapté
au besoin de 'apprenant dans le but d'obtenir la certification visée.

En dehors des heures de formations prévues, I'organisme prévoit un
accompagnement pour s'assurer de la satisfaction de I'apprenant, de
la conformité administrative de son dossier ainsi qu'un temps
particulier pour la préparation a la certification.

L'accompagnement technique

En début de parcours, un accés e-learning est envoyé a l'apprenant.
Son utilisation est facultative mais permet a 'apprenant d'assoir ses
compétences théoriques. Les heures de connexion ne sont jamais
décomptées des heures de formation prévues.

L'apprenant a un accés a une plateforme développée en interne par
Competences First pour gérer les documents pédagogiques
(Attestations, émargement, etc..).

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



© OBIJIECTIFS

e Maitriser les principes fondamentaux

de l'expertise immobiliere
e Comprendre les facteurs qui
influencent la valeur des biens
immobiliers
Savoir appliguer les différentes
méthodes d'estimation a des biens
immobiliers urbains et ruraux
Etre capable de réaliser des

estimations immobilieres en matiere

commerciale

o Acquérir les compétences pratiques
pour exercer en tant qu'expert
immobilier

©® INFORMATIONS

e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:19n14

M FINANCEMENT

Une action de formation peut faire

I'objet d'une prise en charge

OPCO. Competences First identifie

et vous accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Cours théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composé de QCM

ys CONTACT

Tél:

0184 80 8095

E-mail : contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Expertise Immobiliére
(19"14'56)

EXP-00

Test de positionnement

Module 1: L'expert et la valeur

O O O OO0 O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0oOOoOO0o0OO0

Réflexions sur la valeur des biens

Réflexions sur la valeur des biens - suite

Quels sont les autres concepts de valeur ?

L'expert

L'expert - suite

La responsabilité de I'expert

Quelques généralités sur I'expertise immobiliere

L'expert face au contrdle de la valeur par I'administration fiscale
Le contexte réglementaire partie 1

Le contexte réglementaire partie 1- suite

Le contexte réglementaire partie 2

Le contexte réglementaire partie 2 — suite

Le contexte réglementaire partie 3

Le contexte réglementaire partie 3 — suite

Expertise immobiliere et normes comptables IFRS partie 1
Expertise immobiliére et normes comptables IFRS partie 1- suite
Expertise immobiliére et normes comptables IFRS partie 2
Expertise immobiliére et normes comptables IFRS partie 2 - suite
Expertise immobiliere et normes comptables IFRS partie 3
L'organisation de la profession

Quiz

Total :

Module 2 : Les facteurs de la valeur

O 0O O OO0 O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0o0OO0OO0OO0

Le phénomene urbain et la rente fonciére partie 1

Le phénomene urbain et la rente fonciére partie 2

Le phénomeéne urbain et la rente fonciere partie 2 — suite

Le site

Les facteurs physiques de la valeur partie 1

Les facteurs physiques de la valeur partie 2

Les facteurs physiques de la valeur partie 3

Les facteurs physiques de la valeur partie 4

Les facteurs physiques de la valeur partie 5

Les facteurs physiques de la valeur partie 6

Les facteurs économiques et sociologiques de la valeur partie 1

Les facteurs économiques et sociologiques de la valeur partie 2
Les facteurs économiques et sociologiques de la valeur partie 3
Les facteurs économiques et sociologiques de la valeur partie 4
Les facteurs juridiques de la valeur partie 1

Les facteurs juridiques de la valeur partie 2

Les facteurs juridiques de la valeur partie 3

Les facteurs juridiques de la valeur partie 4

Les facteurs juridiques de la valeur partie 5

Les facteurs juridiques de la valeur partie 5 - suite

Les facteurs juridiques de la valeur partie 6

Les facteurs juridiques de la valeur partie 7

Les facteurs juridiques de la valeur partie 8

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

5'00

4M
10’00
10’34
86
2'45
10'39
9'38
1016
4'50
6'23
4'12
715
8'49
312
3'35
8'34
8'47
7'32
8'24
10’01
20’00

2'47'53

8'47
6'45
4’54
4'32
9
5'%44
7'50
6'31
10”5
7'31
10’52
8'05
9"6
6'40
10’46
5'36
7'33
10’52
538
6'25
617
8'45
85



Expertise Immobiliére
(19"14'56)

EXP-00

o0 Lesfacteurs juridiques de la valeur partie 9 6’22
0 OBJECTIFS o Lesfacteurs juridiques de la valeur partie 9 — suite 4'51
o Maitriser les principes fondamentaux O Lesfacteurs fiscaux de la valeur partie 1 7'50
de l'expertise immobiliere O Lesfacteurs fiscaux de la valeur partie 2 7'22
e Comprendre les facteurs qui o Quiz 35’00
influencent la valeur des biens
immobiliers Total : 3'58'25

Savoir appliguer les différentes
méthodes d'estimation a des biens
immobiliers urbains et ruraux Module 3 : Principes et méthodes d’estimation
Etre capable de réaliser des
estimations immobilieres en matiere

k o L'estimation par comparaison partie 1 5'45
. Zcérc;]urgﬁ:clgecompétences e o L'estimation par comparaison partie 2 6'17
poUr exercer en tant qu'expert o L'estimation par comparaison partie 3 9'56
immobilier 0 Les méthodes d'estimation par sol et constructions partie 1 9'57
o Les méthodes d'estimation par sol et constructions partie 2 7'28
o  Estimation par capitalisation du revenu partie 1 7N
@ INFORMATIONS o Estimation par capitalisation du revenu partie 2 7'58
. . o Estimation par capitalisation du revenu partie 3 542
* F,,Ub"c ; P_rofessmnne!s _de o L'estimation par actualisation des cash-flows partie 1 412
I'lmmobilier ou du crédit S o _ ,
« Prérequis : Aucun ) Lestfmat!on par actuaI!sat!on des cash-flows pa rt!e 2 4'08
e Durée:19h14 o L'estimation par actualisation des cash-flows partie 3 7'29
o L'estimation par actualisation des cash-flows partie 4 925
m FINANCEMENT o L’elstimation par actualisation?e; cash—.ﬂow§ partie 54 7'24
o Démembrements de la propriété et estimations partie 1 6’47
o Démembrements de la propriété et estimations partie 2 6’45
Une action de formation peut faire o Démembrements de la propriété et estimations partie 3 10'55
I'objet d'une prise en charge o Démembrements de la propriété et estimations partie 4 5'45
OPCO. Competences First identifie o L'estimation dans le cadre de I'expropriation partie 1 843
et,vous accomp_agne dans les o L'estimation dans le cadre de I'expropriation partie 2 6'24
démarches de financement. o L'estimation dans le cadre de I'expropriation partie 3 8’01
‘: MOYENS 2 2222:32::2222 ge:ne:rales sur les me:thodes d:est?matﬁon pa rt?e] 5:0'7
générales sur les méthodes d'estimation partie 2 6'02
Pédagogiques : o Considérations générales sur les méthodes d'estimation partie 3 8'56
e Cours théoriques o Quiz 25'00
e FEtudesdecas
e Questions/Réponses Total: 37
Matériels : Module 4 : Application des méthodes a I'estimation des biens
e Ordinateurs/Tablettes / immobiliers urbains d’habitation
Smartphones
e Paperboard o Estimation des appartements partie 1 5'59
. . . o Estimation des appartements partie 2 6'38
Method_es d'evalu,atlon ¢ o Estimation des appartements partie 3 719
~ Dz compest e QIEH o L'estimation des maisons individuelles partie 1 6'37
o L'estimation des maisons individuelles partie 2 849
L) CONTACT o L'estimation des terrains a batir partie 1 6’03
o L'estimation des terrains a batir partie 2 7'48
Tél: o L'estimation des terrains a batir partie 3 7'39
01 84_80 8095 o L'estimation des terrains a batir partie 4 10'49
E-mail : contact@immoforma.fr o L'estimation des immeubles de rapport mixtes partie 1 526
:5:; 2]1653:23;?!13:)agnateur . o L’est?mat?on des meeubles de rapport m?xtes part?e 2 4'55
Anthony PITKANITSOS o L'estimation des immeubles de rapport mixtes partie 3 6'39
o L'estimation des immeubles de rapport mixtes partie 4 9'08
@ HORAIRES o L'estimation des immeubles de rapport mixtes partie 5 4'33

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



© OBIJIECTIFS

e Maitriser les principes fondamentaux
de l'expertise immobiliere

e Comprendre les facteurs qui

influencent la valeur des biens

immobiliers

Savoir appliguer les différentes

méthodes d'estimation a des biens

immobiliers urbains et ruraux

Etre capable de réaliser des

estimations immobilieres en matiere

commerciale

o Acquérir les compétences pratiques
pour exercer en tant qu'expert
immobilier

©® INFORMATIONS

e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:19n14

M FINANCEMENT

Une action de formation peut faire
I'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First identifie
et vous accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Cours théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composé de QCM

ys CONTACT

Tél:

0184 80 8095

E-mail : contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

O O O

Expertise Immobiliére
(19"14'56)

EXP-00

L'estimation des immeubles de rapport mixtes partie 6
L'estimation des immeubles de rapport mixtes partie 7
Quiz

Total :

Module 5 : Estimations en matiére commerciale

O O O OO0 0O O 0O O O

e}

O O O O o

e}

L'évaluation des loyers commerciaux partie 1

L'évaluation des loyers commerciaux partie 2
L'évaluation des loyers commerciaux partie 3
L'évaluation des loyers commerciaux partie 4
L'évaluation des loyers commerciaux partie 5

6'02
10mM
20’00

214’35

7'39
4'00
7'34
7'49
6'27

L'estimation des murs de boutiques et des centres commmerciaux partie1 3'16
L'estimation des murs de boutiques et des centres commmerciaux partie 2 6'14
L'estimation des murs de boutiques et des centres commerciaux partie 3 7'49
L'estimation des murs de boutiques et des centres commerciaux partie 4 9'13

L'estimation des bureaux, entrepdts, locaux d'activité et immeubles
industriels partie 1

L'estimation des bureaux, entrepdts, locaux d'activité et immeubles
industriels partie 2

L'estimation des bureaux, entrepdts, locaux d’'activité et immeubles
industriels partie 3

L'estimation des bureaux, entrepdts, locaux d’'activité et immeubles
industriels partie 4

L'estimation des bureaux, entrepdts, locaux d’'activité et immeubles
industriels partie 5

L'estimation des bureaux, entrepdts, locaux d’'activité et immeubles
industriels partie 6

L'estimation des hotels et des immeubles d'hébergement collectif
partie 1

L'estimation des hotels, et des immeubles d’hébergement collectif
partie 2

L'estimation des hoétels et des immeubles d’'hébergement collectif
partie 3

L'estimation des hotels et des immeubles d’'hébergement collectif
partie 4

L'estimation des hoétels et des immeubles d’'hébergement collectif
partie 5

Droit au bail et indemnité d'éviction partie 1

Droit au bail et indemnité d'éviction partie 2

Droit au bail et indemnité d'éviction partie 3

De I'évaluation du fonds de commmerce a I'évaluation de I'entreprise
partie 1

De I'évaluation du fonds de commerce a I'évaluation de I'entreprise
partie 2

De I'évaluation du fonds de commerce a I'évaluation de I'entreprise
partie 3

Quiz

Total :

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

5'47

527

7'32

4'38

m'o7

7'23

7'28

8'04

6'1

5'43

9'06

6'29

mM04

8'41

4'38

712

10’07
40’00

3'46'38



© OBIJIECTIFS

e Maitriser les principes fondamentaux
de l'expertise immobiliere

e Comprendre les facteurs qui

influencent la valeur des biens

immobiliers

Savoir appliguer les différentes

méthodes d'estimation a des biens

immobiliers urbains et ruraux

Etre capable de réaliser des

estimations immobilieres en matiere

commerciale

o Acquérir les compétences pratiques
pour exercer en tant qu'expert
immobilier

©® INFORMATIONS

e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis : Aucun

e Durée:19n14

M FINANCEMENT

Une action de formation peut faire
I'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First identifie
et vous accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Cours théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composé de QCM

ys CONTACT

Tél:

0184 80 8095

E-mail : contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

Expertise Immobiliére
(19"14'56)

EXP-00

Module 6 : L'estimation des immeubles ruraux

O O O OO0 OO O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0

Les facteurs de la valeur des immeubles ruraux partie 1

Les facteurs de la valeur des immeubles ruraux partie 2

Les facteurs de la valeur des immeubles ruraux partie 3

Les facteurs de la valeur des immeubles ruraux partie 4

Les facteurs de la valeur des immeubles ruraux partie 5

Les méthodes d'estimation des exploitations agricoles partie 1

Les méthodes d'estimation des exploitations agricoles partie 2

Les méthodes d'estimation des exploitations agricoles partie 3

Les méthodes d'estimation des exploitations agricoles partie 4
Notions d'expertise forestiere partie 1

Notions d'expertise forestiére partie 2

Notions d'expertise forestiére partie 3

L'estimation des chateaux et grandes propriétés d'agrément partie 1
L'estimation des chateaux et grandes propriétés d'agrément partie 2
L'estimation des chateaux et grandes propriétés d’agrément partie 3
Quiz

Total :

Module 7 : La pratique de I'expertise immobiliére

O O O O O O O

Le déroulement d’'une opération d'expertise partie 1
Le déroulement d’'une opération d'expertise partie 2
Le déroulement d'une opération d'expertise partie 3
Le déroulement d'une opération d'expertise partie 4
Les outils de I'expert partie 1

Les outils de I'expert partie 2

Quiz

Total :

Test de satisfaction

Total : 19’14’56

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

9'09
4'50
7'43
86
4'49
5'59
4'41
7'03
524
8'06
6'06
6'43
9"15
7'28
719
22'00

2'04'51

6'05
6'06
812
715
9'25
94
15’00

170117

05’00



Expertise Immobiliére
(19"14'56)

EXP-00

, < .
0 OBJECTIFS L'accompagnhement p/edagggmue ]
L’accompagnement pedagoglque est assuré avec un formateur
e Maitriser les principes fondamentaux

, iy qui forme l'apprenant dans un parcours individuel, précisément
de l'expertise immobiliere ) )
Comprendre les facteurs qui adapté au besoin de lapprenant dans le but d'obtenir la

!nﬂuenc.e.mt la valeur des biens certification visée.
immobiliers

« Savoir appliquer les différentes En dehors des heures de formations prévues, l'organisme
methodes destimation a desbiens &yt un accompagnement pour s'assurer de la satisfaction de
immobiliers urbains et ruraux o o . ] o

o Etre capable de réaliser des 'apprenant, de la conformité administrative de son dossier ainsi

estimations immobilieres en matiere
commerciale
Acquérir les compétences pratiques

pour exercer en tant qu'expert L'accompagnement technique
immobilier , R . o
En début de parcours, un accés e-learning est envoyé a
lapprenant. Son utilisation est facultative mais permet a
© INFORMATIONS : e ) o
'apprenant d'assoir ses compétences théoriques. Les heures de

e Public : Professionnels de connexion ne sont jamais décomptées des heures de formation
I'lmmobilier ou du crédit

gu’un temps particulier pour la préparation a la certification.

révues.
¢ Prérequis : Aucun p, N . . .
e Durée :19h14 L'apprenant a un acces a une plateforme développée en interne
par Competences First pour gérer les documents pédagogiques
M FINANCEMENT (Attestations , émargement, etc..).

Une action de formation peut faire
I'objet d'une prise en charge
OPCO. Competences First identifie
et vous accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Cours théoriques
e Etudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composé de QCM

ys CONTACT

Tél:

0184 80 8095

E-mail : contact@immoforma.fr
NDA : 76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

@ OBIJECTIFS

e Connaitre les différents sinistres
qui peuvent toucher un
batiment

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la
construction du batiment

e Connaitre les différents axes
possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

® INFORMATIONS

e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis:Aucun

e Durée :101930

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Supports de cours
théoriques
e FEtudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composés de QCM

Y& CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

o Test de positionnement 5'00

Module 1: Les principes généraux de la pathologie du

batiment
= Sous-module 1: Pathologie et qualité
o Attentes de la maitrise d'ouvrage 9'47
o Conséquences de ces attentes diverses 307
o Aspects techniques et juridiques 3M
o Performances: les bureaux d'études 3’06
o Lesdélais et les prix 4'57
o L'exploitation: durabilité et entretien — Partie 1 340
o L'exploitation: durabilité et entretien — Partie2  8'38
o Quizintermédiaire 10'00

TOTAL : 46’26

= Sous-module 2 : Maitrise d'oceuvre et entreprise

Maitrise d'ceuvre

(@)
o Entreprise
o Quiz intermédiaire

8'47

8'31

5'00
TOTAL : 2218

= Sous-module 3: La loi Spinetta et les assurances

Assurances - Partie 1
Assurances - Partie 2
Quiz intermédiaire

0O O 0O O O O

La loi Spinetta et ses grands principes - Partie1 6’06
La loi Spinetta et ses grands principes - Partie 2 7'48
L'application de la loi Spinetta 6'44

8'39
713
10’00

TOTAL : 46’30

= Sous-module 4 : Les différentes réglementations autour

de la construction

Contréle technique
Quiz intermédiaire

e}

0]

IMMOTORMAS

Mis a jour : Mai 2025

7'41
3'00

TOTAL : 10’41



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

© OBJECTIFS = Sous-module 5 : Certification et qualification
o Certification et qualification — Partie 1 6'22
» Connaitre les différents sinistres o Certification et qualification — Partie 2 6'39
g;i‘;f::tem NEIEET I o Quizintermédiaire 4'00

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la TOTAL : 1701
construction du batiment

e Connaitre les différents axes

possibles d'amélioration de la = Sous-module 6 : Régles de construction
qualité d'une construction

o Regles de construction — Partie 1 6N
(] ] INFORMATIONS o Reégles de construction — Partie 2 57
o Quiz intermédiaire 4’00
e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit TOTAL: 1522
e Prérequis:Aucun
e Durée:1019'30 = Sous-module 7 : Agence qualité construction
o Agence Qualité Construction (AQCQC) 7'28
M FINANCEMENT o Quiz intermédiaire 3’00

Une action de formation peut TOTAL :10'28
faire I'objet d'une prise en

charge OPCO. Competences e L

Bt N e i = Sous-module 8: Responsabilité

accompagne dans les
démarches de financement.

o Responsabilité des constructeurs — Partie 1 514
s* MOYENS o Res'p.onsa bili'té' d.es constructeurs — Partie 2 6'29
o Quiz intermédiaire 4'00
Pédagogiques :
e Supports de cours TOTAL : 15’43
théoriques
e Etudes de cas TOTAL MODULE : 3'04'29

e Questions/Réponses

Module 2 : Données générales sur la pathologie du

Matériels : .
e Ordinateurs/Tablettes / batiment
Smartphones dul . de sini
« Paperboard = Sous-module 1: Types de sinistres
Méthodes d’évaluation : Les S!n!Stres Cogrants 328
e Quiz composés de QCM o Lessinistres sériels 8'49
Les sinistres de deuxieéme génération et les
rands sinistres 502
¥ CONTACT 9 RPN . ,
La responsabilité de I'entreprise 2'03
Tél: o Quiz intermédiaire 8'00
0187660219
E-mail : TOTAL : 27'22
contact@immoforma.fr
NDA:
76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025




Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

= Sous-module 2: Origine des désordres
O OBIJECTIFS 9
o Quatre grandes causes de désordre 512
e Connaitre les différents sinistres o Notion de force majeure 570
qui peuvent toucher un N . . ,
atiraRE o Apercu des regles en vigueur — Partie 1 6'33
e Connaitre les réglementations o Apercu des regles en vigueur — Partie 2 7'50
spécifiques autour de la o Quizintermédiaire 8'00
construction du batiment
e Connaitre les différents axes TOTAL : 32'45

possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

TOTAL MODULE : 100’07

® INFORMATIONS Module 3 : Sinistre courant

+  Public s Pistessisrnels de o Généralités sur les sinistres courants 305

I'lmmobilier ou du crédit
e Prérequis:Aucun

= - : Bé 3
e Durée :101930 Sous-module 1: Béton armé

o Lafissuration de retrait du béton m7
M FINANCEMENT o Lefluage du béton armé 718
Une action de formation peut o Lacorrosion des armatures du béton armé 7'33
faire I'objet d’une prise en o Quizintermédiaire 4'00

charge OPCO. Competences
First identifie et vous ,
accompagne dans les TOTAL : 3313

démarches de financement.
= Sous-module 2: Relation sol-batiment

2 MOYENS
- - o Lesfondations superficielles — Partie 1 6'54
Pedagogiquess o Lesfondations superficielles — Partie 2 9'09
e Supports de cours ]
théoriques o Ledallage - Partiel 9'56
* FEtudesde cas o Ledallage - Partie 2 4'08
* BuesfiorisiREpenses o Lesinfiltrations en sous-sol 10’52
Matériels : o Quizintermédiaire 400
e Ordinateurs/Tablettes / o
Smartphones TOTAL : 44’59

e Paperboard

. = Sous-module 3 : Murs et enduits
Méthodes d’évaluation :

¢ Quiz composes de QCM o La macgonnerie — Partie 1 7'33
o Lamacgonnerie - Partie 2 537
s CONTACT o Lesouténement 572
- o L'enduit de facade 9'58
ETI8:7 660219 o Larépartition des facades fissurées 6'59
E-mail : o Quizintermédiaire 4’00
contact@immoforma.fr
NDA: ’
76311071831 TOTAL : 3919

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

© OBIJIECTIFS = Sous-module 4 : Eléments de facade

R e - o Lerevétement plastique épais et le revétement souple
e Connaitre les différents sinistres

qui peuvent toucher un dimpermeéabilité 7'01
SPRRACR o Llisolation thermique par I'extérieur 813
® Connaitre les réglementations L. at t 1E 57
spécifiques autour de la o e revetement colle
construction du batiment o Les menuiseries extérieures 4’40
e Connaitre les différents axes .. PR T ,
possibles d'amélioration de la o Quizintermédiaire 400
qualité d'une construction
TOTAL : 29’05
(] ] INFORMATIONS = Sous-module 5 : Bois dans la construction
e Public : Professionnels de o Le bois dans la construction — Partie 1 617
I'lmmobilier ou du crédit o Le bois dans la construction — Partie 2 6'09
+ Brarequis:Aucun o Quiz intermédiaire 2'00
e Durée :101930
TOTAL :14'26

M FINANCEMENT

Une action de formation peut

= Sous-module 6 : Couverture

faire l'objet d’une prise en o Les plaques en fibrociment 713

charge OPCO. Competences o Les bacsen acier 9'36

First identifie et vous o Lestuiles de terre cuite 1015

accompagne dans les . j ,

démarches de financement. o Lestuilesen béton 2'35

o Lesardoises 309

*? MOYENS o Létanchéité 1031
Pédagogiques : o Quizintermédiaire 6'00

e Supports de cours
théoriques

e Etudes de cas

e Questions/Réponses

TOTAL : 4919

= Sous-module 7 : Revétements intérieurs et cloisons

s o Leschapes 6'29
Matériels : ,
e Ordinateurs /Tablettes / o Lecarrelage 9'07
Smartphones o Lesolsouple 6'29
= Peperbeand o Les plaques de platre 548
Méthodes d’évaluation : o Lecoindouche 3'33
e Quiz composés de QCM o Quizintermédiaire 500
TOTAL : 362
¥ CONTACT OTAL: 3626
Tél: .
= - :
i e Sous-module 8 : Condensation
E-mail :
contact@immoforma.fr o Lacondensation 6'29
NDA : . s ,
i o Quizintermédiaire 2'00
Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS TOTAL : 829
@ HORAIRES

Libres en E-learning mm

Mis a jour : Mai 2025



Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)

PATH_O2

@ OBIJECTIFS

= Sous-module 9 : Panneaux photovoltaiques

. Co_nnaitre les différents sinistres o Les panneaux photovoltaiques 7'2]
qui peuvent toucher un . o ,
batiment o Quiz intermédiaire 2’00

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la

TOTAL : 921

construction du batiment

e Connaitre les différents axes
possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

Module 4 : Autres sinistres

TOTAL MODULE : 4'24'37

@ INFORMATIONS o Erreur sans désordre - Partie 1 6'05
s BibllesBiiErie s o Erreur sans désordre - Pa‘rtie 2 6'57
I'lmmobilier ou du crédit o Lenon-respect du planning 7'56
e Prérequis: Aucun o Lessinistres de deuxieme génération 806
* Durée 107930 o Lessinistres sériels 524
o Lessinistres en cours de chantier 539
M FINANCEMENT o Quizintermédiaire 15’00

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous

TOTAL MODULE : 55’07

Module 5 : Amélioration de la qualité de la construction

accompagne dans les o Les progres déja réalisés — Partie 1 500
démarches de financement. o Les progrés déja réalisés — Partie 2 724
o Les axes possibles aux progrés — Partie 1 10’05
s* MOYENS oSS! progre . ,
o Les axes possibles aux progres — Partie 2 6'46
Pédagogiques : o Pour une démarche qualité 5'55
* SUPEONS Ble-eeurs o Quizintermédiaire 10'00
théoriques )
e Etudes de cas o Conclusion 129
e Questions/Réponses
G TOTAL MODULE : 45'10
Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones o Test de satisfaction 500
e Paperboard
TOTAL : 1019’30

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composés de QCM
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Pathologie générale du batiment
Diagnostic, remédes & prévention

(1019’30 heures)
PATH_02

@ OBIJECTIFS

e Connaitre les différents sinistres
qui peuvent toucher un
batiment

® Connaitre les réglementations
spécifiques autour de la
construction du batiment

e Connaitre les différents axes
possibles d'amélioration de la
qualité d'une construction

® INFORMATIONS

e Public : Professionnels de
I'lmmobilier ou du crédit

e Prérequis:Aucun

e Durée :101930

M FINANCEMENT

Une action de formation peut
faire I'objet d'une prise en
charge OPCO. Competences
First identifie et vous
accompagne dans les
démarches de financement.

*? MOYENS

Pédagogiques :
e Supports de cours
théoriques
e FEtudes de cas
e Questions/Réponses

Matériels :
e Ordinateurs/Tablettes /
Smartphones
e Paperboard

Méthodes d’évaluation :
e Quiz composés de QCM

Y& CONTACT

Tél:

0187 660219

E-mail :
contact@immoforma.fr
NDA :

76311071831

Nom de 'accompagnateur :
Anthony PITKANITSOS

@ HORAIRES

Libres en E-learning

L'accompagnement pédagogique

L'accompagnement pédagogique est assuré avec un formateur
qui forme l'apprenant dans un parcours individuel, précisément
adapté au besoin de I'apprenant dans le but d'obtenir la
certification visée.

En dehors des heures de formations prévues, 'organisme prévoit
un accompagnement pour s'assurer de la satisfaction de
'apprenant, de la conformité administrative de son dossier ainsi
gu’un temps particulier pour la préparation a la certification.

L'accompagnement technique

En début de parcours, un acces e-learning est envoyé a
'apprenant. Son utilisation est facultative mais permet a
'apprenant d'assoir ses compétences théoriques. Les heures de
connexion ne sont jamais décomptées des heures de formation
prévues.

L'apprenant a un acces a une plateforme développée en interne
par Competences First pour gérer les documents pédagogiques
(Attestations, @margement, etc..).
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