FNAIM

Universités de la Formation a Grenoble (38)
16 et 17 Novembre 2023

AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

Mise a jour du 07/09/2023
Depuis le 1er avril 2016, les professionnels de I'immobilier (et leurs personnels habilités) ne peuvent plus obtenir le
renouvellement de leur carte professionnelle (ou de leur habilitation) sans avoir suivi deux jours de formation minimum
par an (décret n°2016-173 du 18 février 2016).

digitale-de-l-agence-4217450

DATE THEME INTERVENANT TARIF TTC
DEVELOPPER SON ART ORATOIRE ET MIEUX CAPTIVER SON AUDITOIRE EN
ASSEMBLEE GENERALE
, (Réf. : CO140 — voir programme en page 6) Adh
.COLE
B MOBILER Objectifs : Mettre en perspective et comprendre les tenants et aboutissants DUC Thierry 180,00 €
d’une intervention en public ainsi que d’une animation réussie.
Non Adh
Jeudi 16 | Public : Syndics et gestionnaires de copropriétés menant des assemblées 300,00 €
novembre | générales
2023
INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/developper-son-art-
GRENOBLE oratoire-et-mieux-captiver-son-auditoire-en-assemblee-generale-10101123
TRANSFORMER UN PROSPECT ACQUEREUR EN CLIENT ACQUEREUR
(Réf. : TR368 — voir programme en page 7)
o Obijectifs : Rassurer les clients acquéreurs sur les opportunités d’achat, mettre Adh
DE L'IMMOBILIER
en place une procédure de suivi efficace des acquéreurs, connaitre 180,00 €
parfaitement son environnement immobilier macroéconomique et s’en servir. HELLER Stephen
Jeudi 16 Public : Négociateurs immobiliers, Managers, Directeurs d’agence Non Adh
novembre ’ ’ ’ 300,00 €
2023 INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformer-un-
prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397?course=transformer-un-
GRENOBLE | prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397&toSessionld=16827029
TRANSFORMATION DIGITALE DE L’AGENCE
(Réf. : E-MDG201 — voir programme en page 8)
Objectifs : Evaluer les changements les plus appropriés et pertinents en
Eg%'i'ﬁ'é'éfum fonction de la structure de votre agence, de votre budget, de votre marché Adh
local, de vos concurrents et de votre équipe puis définir la stratégie digitale et 180,00 €
la feuille de route (priorités et planning de déploiement). Identifier les TIXADOR Didier
e 613 pres.taltalre.? et analyser leurs offres en termes de valeur ajoutée et de rapport Non Adh
novembre qualité / prix. 300,00 €
2023 Public : Responsables d’agence et personnes responsables du digital a I'agence
GRENOBLE | |NSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformation-



https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/developper-son-art-oratoire-et-mieux-captiver-son-auditoire-en-assemblee-generale-10101123
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/developper-son-art-oratoire-et-mieux-captiver-son-auditoire-en-assemblee-generale-10101123
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformer-un-prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397?course=transformer-un-prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397&toSessionId=16827029
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformer-un-prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397?course=transformer-un-prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397&toSessionId=16827029
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformer-un-prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397?course=transformer-un-prospect-acquereur-en-client-acquereur-1006397&toSessionId=16827029
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformation-digitale-de-l-agence-4217450
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/transformation-digitale-de-l-agence-4217450
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ECOLE AGIR POUR LE LOGEMENT
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER
MANAGEMENT ET PNL COMMUNICATION INTERPERSONNELLE
(Réf. : MDGO097 — voir programme en page 9)
EﬁgéIEIEUHE Adh
DE LIMMOBILIER Obijectifs : Découvrir sur une journée ce qu’est la PNL et ses apports dans le 180,00 €
.7 ’
management des salariés. DANIEL Séverine
Jeudi 16 Public : Responsables de structures en charge de la gestion de salariés au sein Non Adh
novembre | d’un cabinet immobilier. 300,00 €
2023
INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/management-et-pnl-
GRENOBLE communication-interpersonnelle-1006291
COMMENT REUSSIR LA TRANSMISSION DE FONDS DE COMMERCE
(Réf. : FCO11 — voir programme en page 10)
EEI‘PDEEIEUHE Adh
DEL'IMMOBILIER Objectifs : Améliorer sa posture commerciale en utilisant les techniques de 180.00 €
. . . . I . s . ’
communication, son action commerciale et sécuriser les opérations. MAITRE Philippe
Jeudi 16 Public: Directeurs d’agence, assistants et négociateurs en cession de fonds de Non Adh
novembre | commerce (ITEC) 300,00 €
2023
INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-reussir-la-
GRENOBLE transmission-de-fonds-de-commerce-1006149
L ANTICIPER ET GERER LES RELATIONS DELICATES A CONFLICTUELLES :
DEFINIR, IDENTIFIER, ANALYSER ET RESOUDRE UN CONFLIT
Réf. : FNAIM-UF-01
( ) Adh
Obiectifs : Antici ‘rer les situations déli R fli I 180,00 €
ectifs : Anticiper et gérer les situations délicates a conflictuelles ISONI Jean-Paul
Jeudi 16
novembre Public : Toutes personnes du secteur immobilier souhaitant comprendre, Non Adh
anticiper, traiter des situations délicates a conflictuelles en milieu 300,00 €
2023 professionnel.
GRENOBLE
INSCRIPTION : ICI PROGRAMME :ICI
FNAIM MAITRISER LES FONDAMENTAUX DE L’ELECTRICITE DOMESTIQUE
e s (Réf. : FNAIM-UF-02)
Adh
Objectifs: Etre capable de comprendre le réle des différents organes et 180,00 €
équipements électriques utilisés. Etre en mesure de réaliser un diagnostic| MANGUILLI Christophe
Jeudi 16 | visuel des installations et &tre en mesure de lire un diagnostic immobilier Non Adh
novembre 300,00 €
2023 Public : Tout professionnel de I'immobilier
GRENOBLE INSCRIPTION : ICI PROGRAMME : [CI
FNAIM L’AVIS DE VALEUR
(D R P AT (Réf. : FNAIM-UF-03)
Adh
Objectifs : Mieux comprendre le modele de I'avis de valeur FNAIM de 2023. 180,00 €
Comment et pourquoi rentrer une seconde méthode d’estimation. Savoir BREUILLARD Hervé
Jeudi 16 réaliser une étude de marché pour mieux appréhender une estimation. Non Adh
novembre 300,00 €
2023 Public : Négociateurs salariés et agents commerciaux
GRENOBLE INSCRIPTION : ICI PROGRAMME : ICI



https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/management-et-pnl-communication-interpersonnelle-1006291
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/management-et-pnl-communication-interpersonnelle-1006291
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-reussir-la-transmission-de-fonds-de-commerce-1006149
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-reussir-la-transmission-de-fonds-de-commerce-1006149
https://forms.gle/d1v9fpawrpswMsLs5
https://drive.google.com/file/d/11TaN6U5cMA-GwXyVixXC0IkkTI5DJg8U/view?usp=sharing
https://forms.gle/y5voPyaesyxW1VWB7
https://drive.google.com/file/d/1RQ631MW6kuqB3qIkBqQErf0J13ETbF6v/view?usp=sharing
https://forms.gle/aWDam4URCso9BDii9
https://drive.google.com/file/d/1csm5qgZDVGAXXcUJ9RSzc4Vwe9OwMuUr/view?usp=sharing
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SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER
L’ACTUALITE DES BAUX COMMERCIAUX
FNAIM (Réf. : FNAIM-UF-04)
"I Objectifs ¢ Intégrer dans vos baux les derniéres actualités Iégislatives, Adh
réglementaires et jurisprudentielles. Anticiper les risques de contentieux. 180,00 €
. . s . . . . . ’
Cond.wreA efflcacement VoS An(_egocnatlon_s. Garantir le rrjamtlen des rapports GUMUSCHIAN Laurence
Jeudi 16 locatifs sdrs. Identifier et maitriser les enjeux lors des arbitrages. Non Adh
on
novembre Public : Dirigeants/directeurs - Responsables et Gestionnaires de patrimoines 300,00 €
2023 immobiliers - Conseils en immobilier d’entreprise - Experts immobiliers -
Administrateurs de biens
GRENOBLE
INSCRIPTION : ICI PROGRAMME :ICI
MANAGEMENT DES ACTIVITES GERANCE ET SYNDIC
(Réf. : MDG173 — voir programme en page 11)
e — Obijectifs : Prévenir les risques RCP, organiser les synergies métiers, optimiser
DE L'IMMOBILIER o ons . ; Adh
la productivité des équipes
180,00 €
Vendredi Public : Titulaires de cartes, gestionnaires et comptables DUBOIS-PAGNON Ludovic
endredi Non Adh
e o o 300,00 €
novembre | Prérequis : Fondamentaux sur les activités gérance et copropriété sans
2023 expérience requise
GRENOBLE | INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/management-des-
activites-gerance-et-syndic-1006313
COMMENT RENTRER DES LOTS DE GESTION DE QUALITE
(Réf. : MDGO084 — voir programme en page 12)
ECOLE
e Adh
Obijectifs : Apporter une gamme de services propres a satisfaire et a fidéliser 180,00 €
. s . ’
les propriétaires. MEETAHI Maher
Vendredi
17 Public : Managers, gestionnaires/administrateurs de biens Non Adh
300,00 €
novembre
2023 INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-rentrer-
des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289?course=comment-rentrer-des-lots-de-
GRENOBLE | gestion-de-qualite-1006289&toSessionld=16827113
L'INTEGRATION, L’ANIMATION ET LA FIDELISATION DES AGENTS
COMMERCIAUX
R (Réf. : MDG207 — voir programme en page 13)
SUPERIEURE
DE L'MMOBILIER Adh
Objectifs : Savoir manager ses agents commerciaux 180,00 €
HELLER Stephen
Vendredi | public: Directeurs d’agence, manager/responsable d’équipe Non Adh
17 300,00 €
novembre | INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-integration-I-
2023 animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304?course=I-
integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-
GRENOBLE 5523304&toSessionld=16827199



https://forms.gle/kTsBcT1uFYtxXBjS6
https://drive.google.com/file/d/1FOvIBJpaCTpUXgBHAXNGmQOI3pnHk3dL/view?usp=sharing
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/management-des-activites-gerance-et-syndic-1006313
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/management-des-activites-gerance-et-syndic-1006313
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-rentrer-des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289?course=comment-rentrer-des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289&toSessionId=16827113
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-rentrer-des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289?course=comment-rentrer-des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289&toSessionId=16827113
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/comment-rentrer-des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289?course=comment-rentrer-des-lots-de-gestion-de-qualite-1006289&toSessionId=16827113
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304?course=l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304&toSessionId=16827199
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304?course=l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304&toSessionId=16827199
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304?course=l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304&toSessionId=16827199
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304?course=l-integration-l-animation-et-la-fidelisation-des-agents-commerciaux-5523304&toSessionId=16827199
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SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER
VENDRE ET MANAGER DANS L'IMMOBILIER GRACE AU PROFILAGE ET AUX 4
COULEURS DU DISC
(Réf. : MDG222 — voir programme en page 14)
Eflgé:IEUHE
DE L'IMMOBILIER Obijectifs : Accélérer ses ventes, améliorer ses performances managériales et Adh
adapter son style comportemental pour plus d’efficacité et de fluidité dans ses 180,00 €
relations et interactions PUTAUX Emmanuelle
Vendredi Non Adh
17 Public : Agents immobiliers, vente aux particuli t fessi |
g particuliers et professionnels 300,00 €
novembre
2023 INSCRIPTION :  https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/vendre-et-manager-
dans-l-immobilier-grace-au-profilage-et-aux-4-couleurs-du-disc-
GRENOBLE 112744442course=vendre-et-manager-dans-I-immobilier-grace-au-profilage-
et-aux-4-couleurs-du-disc-11274444&toSessionld=16827239
RASSURER LES ACQUEREURS ET LES VENDEURS D’UN BIEN IMMOBILIER -
SAVOIR S’AFFIRMER EFFICACEMENT EN TOUTES CIRCONSTANCES
(Réf. : XX115 — voir programme en page 15)
EﬁséIEIEUHE
DE L'IMMOBILIER Objectifs : Différencier clairement la Communication de la relation, développer Adh
I’affirmation de soi dans le respect et la considération d’autrui et les capacités 180,00 €
d’attention, de non verbal et de verbalisation. HANOT Eric
Vendredi Non Adh
17 Public : Tout le personnel des agences qui a besoin de gérer son stress, 300.00 €
novembre | Transaction, Gestion, Syndic et location !
2023
INSCRIPTION : https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/rassurer-les-
acquereurs-et-les-vendeurs-d-un-bien-immobilier-savoir-s-affirmer-
el efficacement-en-toutes-circonstances-1006431
L'EXPERIENCE CLIENT EN CREATION TRANSMISSION D'ENTREPRISES
(Réf. : IE032 — voir programme en page 16)
EcoLE . . T . - 2 Adh
SUPERIEURE Obijectifs : Améliorer sa posture commerciale en utilisant les techniques de
communication, son action commerciale et sécuriser les opérations. 180,00 €
MAITRE Philippe
Vendredi Public : Tout public Non Adh
17 300,00 €
b INSCRIPTION :  https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/I-experience-client-
s en-creation-transmission-d-entreprises-5020421
2023
GRENOBLE
[ D2 EVALUATION DES ACTIFS RESIDENTIELS
(D R O MEETTTS (Réf. : FNAIM-UF-05)
Adh
Obijectifs : Mieux comprendre les facteurs complémentaires de la valeur des 180,00 €
VT logements. Savoir remplir une demande de CU opérationnel avec le dernier BREUILLARD Hervé
17 CERFA. Savoir diviser un foncier. Non Adh
novembre . . 300,00 €
Public : Négociateurs salariés et agents commerciaux
2023
GRENOBLE INSCRIPTION : ICI PROGRAMME : ICI
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https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/vendre-et-manager-dans-l-immobilier-grace-au-profilage-et-aux-4-couleurs-du-disc-11274444?course=vendre-et-manager-dans-l-immobilier-grace-au-profilage-et-aux-4-couleurs-du-disc-11274444&toSessionId=16827239
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/rassurer-les-acquereurs-et-les-vendeurs-d-un-bien-immobilier-savoir-s-affirmer-efficacement-en-toutes-circonstances-1006431
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/rassurer-les-acquereurs-et-les-vendeurs-d-un-bien-immobilier-savoir-s-affirmer-efficacement-en-toutes-circonstances-1006431
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/rassurer-les-acquereurs-et-les-vendeurs-d-un-bien-immobilier-savoir-s-affirmer-efficacement-en-toutes-circonstances-1006431
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-experience-client-en-creation-transmission-d-entreprises-5020421
https://www.groupe-esi.fr/formation-pro/l-experience-client-en-creation-transmission-d-entreprises-5020421
https://forms.gle/5nZLScyLi6HHsTkS9
https://drive.google.com/file/d/1MvyZ8Kq3aKwV1WPfFNGBMz8CBsx_uGBr/view?usp=sharing

. . 7 . \
Universités de la Formation a Grenoble (38) FNAIM
16 et 17 Novembre 2023
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SUPERIEURE
DE LIMMOBILIER
APPREHENDER LE DROIT DE L’URBANISME EN TANT QUE PROFESSIONNEL
DE LA TRANSACTION IMMOBILIERE
FNAIM (Réf. : FNAIM-UF-06)
Obijectifs : Acquérir les bases juridiques essentielles du droit de I'urbanisme. Adh
Comprendre les finalités, connaitre le contenu et maitriser les effets des
I , . 180,00 €
documents de planification de I'urbanisme (PLU, PLUI). ,
.| . T 3 . ORSINI Gérard
Vendredi |Etre en mesure de comprendre et de maitriser la réglementation des Non Adh
17 autorisations d’urbanisme (certificat d’urbanisme et permis). on
novembre 300,00 €
2023 Public : Négociateurs immobiliers,
Collaborateurs d’agence immobiliére et toute personne associée a la vente
GRENOBLE | d’un bien immobilier
INSCRIPTION : ICI PROGRAMME :ICI

Vous trouverez les programmes de formation ci-dessous


https://forms.gle/9FduUgfsZihg8Hbr7
https://drive.google.com/file/d/1_00C4kga9-VYBEnMhvsUEnFpoos83iVX/view?usp=sharing
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SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

Universités de la Formation a Grenoble (38)
16 et 17 Novembre 2023

OBJECTIF(S)

AGIR POUR LE LOGEMENT

3.

L

MODALITES DE PARTICIPATION

Meaitre an perspective ef comprendie les tenmants et aboutissants
d'une intenvention en public ainsi gue d'une enimation réussia.

Durée : 1 jour (soit 8 heurss)
Quiz d'évaluation finsks

NIVEAU & PUBLIC Matériel ncessairs  vidéoprojectaur, paper-bosrd
SPECIALISATION
Syndics f gestionnairee de copropriétés menert INTERVENANT(S)
_ _mm Formatewr : Professionnel spécialisé en gestion
U - du personnel - RH - médiation
Validé par ls Bureaw ds la Commission Formation FAAIN
TARIFS
Addhérent FMAIM : 150 € HT
Mon Adhérent FHAIM : 250 £ HT
PROGRAMME
| - COMSTATS SUR LE DEROULEMENT DES AG IV - ANIMATIOM DE LA REUNION
- Reesenti des participants - Les lieu

- Point de vue sur lMafficacité

Il - DEFINITION D'OBJECTIFS POUR L'AVENIR
{awec trawail sur la bonne formulation d’un objectif)

- Ce que les participants aimeraient voir Svoluer

Il - DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES

ORATOIRES

- Lae difiérents leviars de communication

- Le déwsloppement de son aplomb & travers sa posture
physique

- Le phénoména dhoméostesie [différance entre neque pergu et
raque réel)

- La gestion des émotions

- La fiuation d'un cadre collectif de communication
- Les positions dans 'espace

- Idantifier et comprendre ses intedocuteurs

- Un peu de synangologie

- L traitemant des objections et dee agressions

- Le rapprochament de pointe de vue divergents

V - CONCLUSION

Fomiation peoisssionmalio FReAM 2022 - Oa dooumant ast i proprdss da MES1L Raproduction ntendifs.
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M4

AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE

SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

OBJECTIF(S)

MODALITES DE PARTICIPATION

* Rassurer les clients scquéreurs sur les opportuniés d'achet,
matine an place une procédure da suivi efficace des acquérsurs,
connalire parfeitement son environnemeant immobilier

Durée : 1 jour (soit 8 heuras)
Moyens padagogiquas : Ces pratiques - Suppart pédagogiqua
Quiz dévahuation finale

macroéconomigue ot 5'an senir Matériel nécessaire : vidéo projecteur, pepar-board
Effactif maximum : 20
SPECIALISATION

Mégociateurs immobiliers, Managers, Diectews d’agence
Préraquis : aucun

Formateuwr : Professionnel spécialisé en techniques
commerciales appliquées & I'immobilier
Validd par le Bueau de la Commission Formation FNAIM

TARIFS

Adhérent FMAIM : 150 € HT
HNon Adhérent FNAIM : 250€ HT

PROGRAMME

INTRODUCTION V - 5E COMPORTER EN VISITE
Tour de table des participants et ewpression des attantss - L"art d"orgenisar les visites
Comment se comportent les acquéneurs - La visite rassuranta

| - COMPRENDRE LES ACOQUEREURS

- La paychologie des acquéreurs

- L'éwolution du menché da la frensaction sur volre sacteur ces
‘demidres annéas

- Les chiffres clée de voire marche

- Préparation dee outils = d'explication da texts =
powr les BCOUErBUNE

Il - 5E FAIRE COMPRENDRE ET RASSURER

- Comment metire en place une communication qui essure les
ECOUEMEUTE

- Les publicités qui ressurent les scquéreurs

- Une vitrine qui ressure les acquéreurs

- Un site intermet qui ressure & donne envie d'ecquérr

- Le merkating direct qui favoriss les achats

- La communication sur les réseaum socEuN

- Le déwsloppement de wos réseaun professionnals

- Lee mots & employer pour viter les mews

V1 - TRANSFORMER UN PROSPECT EN ACQUEREUR

- Le suivi da 'acquéreur

- Lerelence efficace des acquéneurs

- Les outils d'arimation du fichier des scquéreurs

VIl - LA REVISITE, LE MOMENT CLE

- Treduire &t raprendre les informations pour créer les nbérbts
&N revisite

- La misa an pression lors de |a revisite

- L traitamant des inquistudas et des objactions

- La prise de décision lors da la revisite

VIl - TRANSFORMER L'INTERET EN ACHAT

- Comment eider MFacquéreur dans sa prise de décision

- Pourguoi et comment signer rapidement un avant contrat

- L'accompagnement entre 'event contrat

&t la signatura définitive
Il - LE FREMIER CONTACT EFFICACE - Lo servica apras vants
- U'eccuel efficace evec lee prospects ecquérsurs
- 'accueld au téképhone, la misa an pression immeadiste CONCLUSION

- U'sccued & Feganca, objectif « ressurer le client =

IV - COMPRENDRE LE CLIENT POUR MIEUX
LE SERVIR

- La mise en confiance par la découverts

Le misa an place da mon premiar plan d'actions

- L'emplicetion du marché Frogranoms svli
- Les chiffres clés 4 ewposer aun BCOUSTEUTE ::m'_

Fomiaton perisssionmalio FReM 2022 - Oa dooumant ast i proprdss da MES1L Raproduction ntendife.
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M4

AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE

SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

OBJECTIF(S)

MODALITES DE PARTICIPATION

+ Evaluer les changements les plus epproprids et pertinents en
fonction da la structure de votre agence, da watre budgst, de
voire merché local, de vos concumants et de wotre équips puis
definir |z stretégie digitels ot |2 foulle de route {priortés ef
planning de déplolement). ldentifiar les prestataires et enalysar
leurs offres en termes de valeur sjoutée &t de mpport
qualié f pric

NIVEAU & PUBLIC

Reaponsables d'egence et persornes responsables du digital
al'agence

Durée : 1 jour (s0it 8 heunes)

Matériel & apporter par le stagiaire : ordinateur porisbls
(powvant se connecter su wifl)

Quiz d'évaheation finela

Matériel nécessaire : vidéo projecteur, papsr-bosrd
Effactif maximum : 20

INTERVENANT(S)

Formatewr : Professionnel spécialisé sur les thématiques.
liées au Digital Immobilier
Validd par le Buea de la Commission Formation FNAIM

Préraquis - aucun TARIFS
Adhérent FNAIM : 150 € HT
Non Adhérent FNAIM : 250 £ 4T
PROGRAMME

1 - LES ENJEUX DE LA TRANSFORMATION

- Awantages pour 'agence : servica cliant améliond, rentebilié,
efficecits, volume de business, imeges de mangque, aic.

- Les supports concemsés ;- sita web, logicial de transaction, le
point de vente physigue, lee services digitaux immobiliers et

Il - LE DIGITAL DANS LES ACTIVITES SUPPORT ET

FONCTIONMNELLES DE L'ENTREFRISE

- Colleboration et via dies éguipes : outils en mobilita,
commurications unifiées, agendas pertegés, MEssagers
intarne, cloud, webmail intégre

les génamalistes, le meténal et les terminaux, les résaauny’ - Recrutemant

télécoms - Relations fournisssurs f partenaires
- Imtelligence Artificislle et automatisation des processus avec - Administratif et Financas

les proapects, les chants, les colleborateurs et 'exteme IV - MISE EN PERSPECTIVE

- Le facteur humain et la des individus

Il - IMPACT SUR TOUS LES PROCESSUS METIERS DE -Lafuhldal"mmnbiiam
LA TRANSACTION - Internetional : rebours d’expéniences ot dinnovations
- Prospection : estimation en ligne, pige, modules de - Lee risques

proapection géo-localisée, extemalisation partielle, dossier
d'estimation semi-autometiss

- Communication ! Marketing : avie clients, fichiers communs,
réseaUn sociewm, rafdrencement, webdesign, vitrine de Magence
numérique / intaractive, multidifusion dee biens, visites
virtuslles, home staging, plens 20, viruel, emaiiing, newsletter,
muobile marketing, web analytica, extemalisation photos

- Wante : rapprochements automatiques, réalité virtwalle,
supports commarncisus an mobilits

- Relation client : formulaires de contact, aide en igne,
messagene ingtantanss (chat), extranet chiant

- Contractuslisation et suivi de dossier - signature électronique,
axternaliisation de la gestion locative et des EDL, registra des
mandats &lectronique, atc

6
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ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

MDGO097

AGIR POUR LE LOGEMENT

3/
o

OBJECTIF(S) MODALITES DE PARTICIPATION
* Ddcouvr sur une joumés ce qu'est la PNL et ses epports Dwrée : 1 jour (=oit 8 heuras)
dans ke managament des salaniéa. Moyens pédagogiques : Ces pratiques - Support pédagogique
Qu'zl:[_‘éﬂuﬁunﬁmlja_ .
NIVEAU & PUBLIC Eflctit maximum 20 |
SPECIALISA
B sain d'un cabinet immobilier. Formateur : Professionnel spécialisé en gestion
Prérequis : aucun du personnel - RH - médiation
Validd par is Bureau ds la Commission Formation FINAIM
TARIFS
Adhérent FMAIM : 150 £ HT
Mon Adhérent FNAIM : 250 £ HT
PROGRAMME

| - PRESENTATION ET HISTOIRE DE LA PHL

- Histoira, principe et philosophie de ls PNL

- La PNL &t le développemant personnel

Il - APPORTS DE LA PML DANS LE MANAGEMENT
- Vigion du monde et monde

- Regard sur les gans et les faits qui nous entourent

- Mécanismes imitants dans nos relations avec les autres

IIi - LA PML ET LA COMMUNICATION

- Lengege verbal, pars vaerbel et non varbal

- Communication, distorsion et satisfaction de son modéle
du monda

- Dbservation / &tablissemant du mpport

- Synchronisation et conduite de | discussion

- Lien avec le quotidien de manageur

IV - LA DECOUVERTE DES DIFFERENTS MODELES

HUMAINS

- Lecture des systémes de valeurs et des réactions conaciantes
&t inconacientas das sutres

- Lien avec ke recrutement et le menagement
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AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

II
"I'n.

1,
arf

MODALITES DE PARTICIPATION

OBJECTIF(S)
= Amsliorer 52 posture commerciale an utilisant les technigues
:hnnrqmuieaﬁ:n.smacﬁmmidﬂ at sécurisar les

Durée : 1 jour (s0it 8 heunes)
mm:mmmﬁc-ﬁaﬂm!&mpﬂ-

opérations. Misa en situation - Cas pratiques - Support pédagogique -
Quiz d"éveheation finale
Matériel nécessaire : vidéo projecteur, peper-board
NIVEAU & PUBLIC Effectif maximum : 20
SPECIALISATION
de fonds da commerce (ITEC) Formateur : Professionnel spécialisé en droit immobilier
Préraquis : aucun Validd par le Bueau de la Commission Formation FNAIM
TARIFS
Adhérent FMAIM : 150 £ HT
Hon Adhérent FMAIM : 250& HT
PROGRAMME
INTRODUCTION IV - LA NEGOCIATION
Intreduction - - Lee méthodas
- Le rile da I'MEC et les modes de communicetion - La gestion des conflits
- La défnition du fonds de commearce - La gestion des tensions, dee retards, des obstaclkes

| - LA DECOUVERTE DU CLIENT VEMDEUR/

ACQUEREUR

- Préparation du premier entretien

- Les méthodes d'écoute active

- Le questionnement ot la reformulation

Il - LE TRAVAIL A REALISER APRES LA VISITE

- Analysa du compte de résultat ot les soldes intermédiaires
‘de gestion

- Caleul du Bénéfice reconstitué

- Analysa du bail

- Les contrats ef les normes réglementaires

- Analysa des forces et faiblesses de Mentreprise

Il - LA MISE EN RELATION

- Préparation da la visite
- L'entretian et la mise en relstion
- La suni eprés la visita

V - LA FISCALITE

- Impdits Sociéts et Impdts sur ke revanu

- Lee régimes de TVA

- Les plus-values

V1 - LES RISQUES DU MANDATAIRE

- La responsabilité contractuelle et déictualls

- La sécuritd juridique des opérations
- Le devor d'information et die consed
CONCLUSION ET SYNTHESE
[Pra-Qramms B iksibhe
BN PHCE NS
an situstion de
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ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

MDG173

AGIR POUR LE LOGEMENT

10,

OBJECTIF(S) MODALITES DE PARTICIPATION

* Prévenir les risquas RCE, orgeniser les synargies matiars, Durée : 1 jour [soit 8 heurss)

optimiser |2 productivitd des équipes Moyens pédsgogiquas : Cas pratiques - Support pédagogique
Quiz I:I'Mu:hunﬁmlja . i

NIVEAU & PUBLIC bttt e Pt paper bosrd

SPECLALISATION

Titulaires de cartes, gestionnaires et comptables
Prérequis : Fondamentews sur les activiés géranca ai

INTERVENANT(S)

Formatewr : Professionnel spécialisé en immobilier

COPOpriats sans enpErience requiss Vialigki par ls Bureay de la Commission Formation FNAIM
TARIFS
Adhérent FMAIM : 150 £ HT
Hon Adhérent FMAIM : 250€ HT
PROGRAMME
I - LES RISQUES : LES IDENTIFIER POUR MIEUX IV - DES COLLABORATEURS ACTEURS
LES PREVENIR DE L'ORGAMNISATION
- Quellas activtés pour quels isgues 7 - Gestion du temps et onganisation parsonnelle des
- Identifier at prévenir colaborateurs
- Sansibikser les collaborateurs = |dentifier les tches chronophages
- Taille criique en fonction des portefeuilles génss. = Metire en place des actions cormectives
- Détermination des sauils de productivits par activits - Animation des équipes
- Valoriaation des prestations + 'sdhésion au changamant
- La relation clients + Léveluation périodiqua
) + La répartition des taches, le systéma de délégation
IILBELEIDI.ITI:DEHI..DTMWHMME « La fachuretion et Fin i
- Les systémes d'informations - Accompegner le changemeant
- Las chiffres référents permettant le positionnement de * La retro planning de la bascula
chaque centre de profit * Les points d'étape
Les edaptafions da 'organisation + 'enalysa comactive des &certs
Les pistes de retionalisation
V - EXPLOITER LA TRANSVERSALITE METIERS
Il - LE SUIVI D' ACTIVITE ET DEVELOPPER LES ACTIVITES

- L& tableain de bord de suivi ; quels teblasum pour
quelles activités

-La mis= en place des bons outls

-Lae missions de contrile.

- Gastion (sugmentstion du portefeuille, vs tansaction et syndic)
- Syndic {augmantation du portefeuills, ve transaction et gestion)
- Les edapéstions de MNorganissation
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ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

MDGO084

AGIR POUR LE LOGEMENT

OBJECTIF(S) MODALITES DE PARTICIPATION

* Apporter une gemme de sarvices propres A sefisfeire et @ Dwrée : 1 jour (=oit 8 heuras)

fiddlisar lea propristaires Moyens padagogiquas : Ces pratiques - Suppart pédagogiqua
Qu'zl:[_‘&ﬂuﬁunﬁm.b_ -

NIVEAU & PUBLIC Efoctt i 20 T Pepeboard

SPECIALISA]

Prérequis : aucun Formateuwr : Professionnel spécialisé en immobilier
Vialigd par lo Bursay de la Commission Formetion FNAIM
TARIFS
Adheérent FMAIM : 150 € HT
Mon Adhérant FMAIM : 250 € HT

PROGRAMME

| - LES ATTENTES DES PROPRIETAIRES V - COMMENT FIDELISER LES FROPRIETAIRES

- Qu'est-oe qui & Svolé 7 - Une offra de sanvice &t la carte

- Les nouvelles exigences - Une tarification préférantialle

- La contaxta économigue et son influsnce - Un suivi personnalss

- L'aspact legislatif - V1 - LE PACK ASSISTANCE

b oA PR ETnES ey e e

- Les méthodes de conguéte - Comment gérar les incidants

- L'utifization des ressources intermes de 'agence
Il - COMMENT RENTRER UN MANDAT DE GESTION
- Justifiar votre swpérience / compétanca avec un book
‘de présantation
- Faire un = brief = awec le propréteire
- Valoriser votre compéatenca
- Justifier vos honoraines. 7
- Justifiar le montant du loyer 7
IV - LA MISE EN PLACE DES OUTILS MARKETING
DIFFERENTIELS
- L'obsarvatore manché
- L'angus locati
- La carte privilage
- Le club chent
- Le dossier « bien vivre 8a location =
- La dossier entretien périndique
- Le pack fransparence, atc.

Vil - CONTOURNER LES OBJECTIONS PRINCIPALES
- Les objections classiques

- Lee ergumeantainas « clés = de réponsa

VIll - PROPOSER DES CONTRATS A LA CARTE

- Packs bromea / argent / or

- Les geranties indispansables
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X

AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

MDG207

OBJECTIF(S)

MODALITES DE PARTICIPATION

= Savoir manager 685 agents COMIMEenciaux

Durée : 1 jour (soit 8 heurss)
Quiz d'évaluation finsks

NIVEAU & PUBLIC Matériel nécessaire  vidéo projecteur, paper-board
SPECIALISATION Effectif maximum : 20
et o Sgencs, chefs dregence INTERVENANT(S)
Formateuwr : Professionnel spécialisé en management at
relations humaines appliqués a Fimmobilier
Vi par f Buresu de ls Commission Formation ENAIM
TARIFS
Adhérent FNAIM : 150 € HT
Mon Adhérent ENAIM : 250€ HT
PROGRAMME
| - VOTRE PROJET I'ENTREPRISE ET VOS ATOUT - Gérer e dévaloppement da vos agents commersiaws:
- Plus-velues at culturs d'entraprisa - Les exes da développement

Il - DETERMINER VOTRE POTENTIEL ET

VOTRE PROWJET D'ENTREPRISE AUTOUR DE

VOS5 AGENTS COMMERCIALX

- Comment déteminer mon potentisl de marchs avec les mpdts
et FINSEE

- Comment “zoner” les ections de mon agence en respectent
Femvironnament jurdique

- Déterminer les difidrents ratios “nombre de foyers uties of
nomibre da colleborataurs”

I - LES PISTES A DEVELOPPER POUR RECRUTER
DES AGENTS COMMERCIALX

IV - LES ENTRETIENS D"EMBAUCHE AVEC

LES AGENTS COMMERCIAUX

- Le pramier entretien

- Déterminer les & qualités nécesssires chaz un profiessionnal
- Réussr son 1 entratian

- Le second entretien e la présentation des régles du jeu

- La démarrege at I'imtégration

V - LA FIDELISATION PAR LE PROJET D'"ENTREPRISE
ET LE MANAGEMENT

- Partager mon projet d'entreprise

- Les secrets du management participats

V1 - LA FIDELISATION PAR LES REGLES DU JEU DE

L'ENTREFPRISE

- Apporter une aide vénitable & vos agents commerciauy sens
lien de subordination

- Déwvelopper la notion de "gagnant-gagnant” su sein de voire
entreprise avec vos agents commenciaumx

VIl - LA FIDELISATION PAR LE REMUNERATION DE

VOS AGENTS COMMERCIALIX

- Reppsl des fondementews de la rémunération
- Une rémunération motivente et éwolutive

VIl - LA FIDELISATION PAR LA FORMATION

- Offrir & un terif préféramtial

- Le percours de formation tout au long de la camiae

IX - LE DEVELOPPEMENT DE VOTRE ENTREPRISE

PAR LA CREATION DE SUCCURSALES DIRIGEES PAR

VOS5 ANCIENS AGENTS COMMERCIALI

- Comment identifier vos egents commeancisux capables et
désireun de se metire en partenanat avec vous pour
développer une nouwelle succursals ou agence.

- Du statut d’agent commercial au stetut de “Sale Associate™

Programma sccassibis
&n shuation de
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AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

MDG222 | 4

OBJECTIF(S) MODALITES DE PARTICIPATION

* Accdlérer ses vendes, améliorer ses performances Durée : 1 jour soit 7 heures)

marageralkes et adapter son style comperiements pour phus Moyens pédagogiques : Cas prabques - Support pédagogaue
d'eficacte et de fluidté dans ses refations et imeractions Guiz d'evaluation Snale

Effectf maximum : 30

NIVEAU & PUBLIC
SPECIALISATION INTERVENANT(S)
Agents mmobliers, vente aux partiodiers et professionnels Formateurs : Formatour spécialisé en markeing digital et
Prérequis : aucun techniques de persuasion
Valides par ke Bursay de b Commyssion Formation FNAM
TARIFS
Adhérent FNAIM : 220 € MT
Non Adhérent FNAIM : 320 € HT
PROGRAMME
| - DECOUVRIR LA METHODE DISC ET SES I -~ RENFORCER SON IMPACT EN S'ADAPTANT
COULEURS AUX PROFILS DES AUTRES
- Canraitre le modéle, ses objectifs et ses domaines - Reconnaltre chague profl - les mots, (a voix, les gestes
d'application - identifier les forces, faiblesses. motiations et besons assocés
- Comprandre le langage des couleurs a chague coudeur
~ Associer les 4 couleurs aux profils comporiermentaux : - Anticiper les Sersions ot difficultes relationnelles selon les
dominance, nfluence, stabilté, conformité. préférences comportementales
1l - DECRYPTER SON PROPRE STYLE
COMPORTEMENTAL

~ Mieux se connaitre en découvrant son propre profil

- |dentifier votre mode de communication pendégeé et son
impact dans vos refations humaines

- Camprendre votre fonctiornement en tant vendeur/manager

iig

363
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X

AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE

SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

OBJECTIF(S)

MODALITES DE PARTICIPATION

» Différencier cleirement la Communication de la relation,
développer I'affirmiation da soi dana le respect &f |a considération
dautrui et les capacitée d'sttention, da non verbal st de
varbalization

NIVEAU & PUBLIC

SPECIALISATION

Tout ke personnel des egences qui B bescin de gérer son siress,
Trenasaction, Gestion, Syndic ef location

Durée : 1 jour (s0it 8 heunes)

Moyens padagogiquas : Ces pratiques - Suppart pédagogiqua
Quiz d'évaheation finale

Matériel nécessaire : vidéo projecteur, pepar-board

Effactif maximum : 20

INTERVENANT(S)
Formatewr : Consultant spécialisé an immobilier
Validd par le Bursay de la Commizsion Formetion FINAIM

Prérequis : aucun TARIFS
Adhérent FNAIM : 150 € HT
Non Adhérent FNAIM : 250 € HT
PROGRAMME

I - RELATION ET COMMUMNICATION
- De Finformation {gestion das = objets = massags)

IV - CHEMIN DE L'INFORMATION ET DISTORSION
- Lee sourcas da déformation de I'information

& la communication (ouverture d'esprit) entre deun individus

- La différenca antra &tre relationnel (Atra relid) - Emiesion / Réception / Décodage

&t 8tre communicant (Stre ouvert) - Le moyen de recentrer les carts

- Le Viarbel et le non verbel - Le diffiérence entre Fintérat et ['attention

- Les types da rupture (par fascination ou per répulsion)
ek Faftachament

V - UETAT COMMUNICANT ET SES CONSEQUENCES

- La Différence entra Iaffectivits ot la chaleur Humaine - L'état communicant )

- La Motion de responsabiits 100% de chaque cité - Donner at recevoir de 'sttention

- La communication et la manipulation. -E:;Ehdm:mmm“EMrﬂtlmm
- lﬂﬁﬂt saamndq.um

Il - GERER LES DIFFERENCES - Poser une vraie quesiion (¢'est-&-dire sans condiion de réponss)

- Causses et conséquences dee différences da points de we - Accéder & la reison si on doit gérer une situation délicate,

- Mécanisme des perceptions - Litiliser las cing pointe de velidation

- Individualisation {sfirmation de soi) st fusion
Ill - SE METTRE A LA PLACE DE L'AUTRE
- La piége dens la communication - sa metine & |a place da |'=utre
- Parmettre 4 M'eutre d'exprimer ca qu'il pensa ou ressent
& la place ol il est
- Les piéges du narcissiama relationnel

V1 - LES CAS DE NOM-REPONSE

- Resons pour lesquslles un interlocuteur ne répond pas
&t les fagons d'y remédier

VIl - LA COMMUNICATION AVEC SO1-MEME

- Les wantebles sounces o sfffmation de soi

- Comment le strees souligne ca qui st importent an soi

- Comment il parmet de réconcilier lee zones de rupture
EVEBC 50-MAMe

- La localsstion de ca qui est important

- L réhebilitstion

a7
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AGIR POUR LE LOGEMENT

ECOLE
SUPERIEURE
DE L'IMMOBILIER

MODALITES DE PARTICIPATION

= Amsliorer 52 posture commerciale an utilisant les technigues Dwrée : 1 jour (=oit 8 heuras)

OBJECTIF(S)

da communication, son action commerciala et sécurisar les Moyens pédagogiques : Ces pretiques - Support pédagogique
opérations Quiz d'évaluation finels

Matériel nécessaire : vidéo projecteur, pepar-board

Effactif maximum : 20

NIVEAU & PUBLIC
SPECIALISATION INTERVENANT(S)
Tout public Formatewr : Professionnel axpérimentd en transmission
Prérequis : aucun des fonds de commerce et d'entreprise
Valické: par I Bursau de la Comimission Formation FNAIM
TARIFS
Adhérent FNAIM : 150& HT
Non Adhérent FNAIM : 250 £ HT
PROGRAMME
INTRODUCTION IV - LA NEGOCIATION
- Les modes da communication - Les méthodas
- U'enfretian de vents - La gestion des confits
I - LA DECOUVERTE DU CLIENT CREATEUR/ - Le gesfion des tensions, des retards, des obstacks
REPRENEUR CONCLUSION ET SYNTHESE

- Préparation du premier entretien : ks enjews
- Lee méthodes d'écoute active

- Le questionnament af la re-formulation
- Le treweil & réaliser aprés |a visita

- La prise de mandat

Il - LE SUn

- Les relences

- Les consails et leur ufilita

- Le timing de la relation

Il - LA MISE EN RELATION

- Prépemation de la visite

- L'entretien et la mise en relstion

- Le suni eprée la visite

456
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