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OBJECTIFS DE LA FORMATION e v Rie

Réussir son intégration dans le secteur immobilier pour
exercer le métier de négociateur immobilier. Comprendre
'environnement de I'immobilier, ses enjeux et ses codes
pour pouvoir évoluer dans le métier.

Cours alternant des apports théoriques et des
exercices pratiques.

Une équipe pédagogique composée de formateurs
et de professionnels diplédmés issus du monde de
I'entreprise.

DUREE : 441 heures réparties sur 1 an.

RYTHME D’ALTERNANCE : 2 semaines sur 3 en
entreprise. Rythme de formation permettant de
concilier une immersion professionnelle et une
formation complete.

Cours dispensés en face a face. c&'é&, COMPETENCES CLES

e |dentifier des tendances et trouver des
biens immobiliers susceptibles d'étre
au centre de futures transactions

immobilieres
Sous condition de validation (voir reglement d’examen)

e Estimer la valeur vénale ou locative

Le titre « Le Bachelor Immobilier - Transaction » d'un bien immobilier

de niveau 6 (Bac +3) e Promouvoir des biens immobiliers

Le Bachelor d'une maniere commerciale

ImMmmobilier - Transaction e Accompagner un client jusqu’au
L'ECOLE DE LENTREPRISE terme de la transaction immobiliére
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ECOLE SUPERIEURE DE COMMERCE ET MANAGEMENT



Votre
programme

DUREE DE FORMATION :
1AN (441 H)

Préparation a I'épreuve technique de

Intégrer toute la problématique de la simulation professionnelle.

gestion des ressources humaines par
le droit du travail.

Connaitre l'environnement de I'im-
mobilier et exercer son activité dans
le respect du droit et des pratiques de
'immobilier.

Savoir analyser techniquement un
bien immobilier.

Avoir une approche fondamentale de
la gestion locative et de la coproprié-
té.

Dans un contexte ou les enjeux du
développement durable sont ma-
jeurs, contribuer a l'imbrication et a
I'intégration de la RSE dans les straté-
gies, les services et les fonctions des
entreprises en concertation avec les
parties prenantes.

Assurer toutes les phases de la vente
grace a la maitrise des techniques
commerciales et la mise en place
d'outils d'aide a la vente.

Etre capable d'exercer son métier en
anglais.

Etre capable d'exprimer en toutes si-
tuations un message cohérent et at-
tractif, utiliser des techniques de ma-
nagement.

Savoir analyser les documents comp-
tables d'une entreprise et établir un
prévisionnel financier.

Rédaction et soutenance d'un mé-
moire professionnel en considérant
les enjeux sociaux et environnemen-

Etablir des diagnostics en matiére
de fiscalité des particuliers et propo-
ser des solutions adaptées.

De la découverte clients vendeurs,
acquéreurs a la prise de mandat,
rédaction d'un compromis et suivi
jusqu'a l'acte authentique.

Savoir estimer un bien immobilier
a partir de son analyse technique.

Gérer un parc locatif et en assurer
le suivi.

Comprendre et pouvoir appliquer
toute la reglementation des
biens immobiliers tels que les
copropriétés.

taux de son projet.

REGLEMENT
D’EXAMEN

L'appréciation du travail se fera tout
au long de l'année. Le travail conti-
Nnu tient une place particulierement
importante dans notre appréciation
de la progression d'un étudiant. Des
évaluations relatives aux attentes
professionnelles rythmeront la for-
mation de cette année.

SYSTEME D'EVALUATION

Contréles en cours de formation (épreuves écrites et orales)
et partiels en fin de semestres, avec remise de bulletins de
notes et appréciation de I'équipe pédagogique.

Un bilan individuel d'acquisition des compétences et des
savoirs est réalisé en fin de chaque semestre.

Tout au long de son parcours pédagogique, I'étudiant
élabore un projet personnel qui fait l'objet d'un mémoire et
d'une soutenance devant un jury de professionnels.
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MASTERE (BAC+5) Négociateur immobilier
Agent immobilier
Conseiller commercial
Responsable d'affaires en immobilier

e Mastére en Immobilier
e Mastere en gestion locative
e Mastére Promotion Immobiliere
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www.ecole-supaffaires.fr

02 97 64 66 69

3 rue Galilée - Parc de Soye
56270 PLOEMEUR

contact@ecole-supaffaires.fr




