
Estimations immobilières  
informatisées

OBJECTIFS 
Comment déterminer, dans cette période difficile, la 
juste valeur d’un bien immobilier ? Vendeurs et
acquéreurs doutent de plus en plus des prix annoncés. 
Ils affichent même souvent leur scepticisme sur la 
crédibilité des conseils qu’ils sollicitent. C’est pourquoi 
de plus en plus de professionnels immobiliers ont 
recours à l’utilisation d’un outil. Ils peuvent ainsi 
justifier de manière écrite et circonstanciée la valeur 
qu’ils donnent pour la prise d’un mandat au juste 
prix. Cette formation permet de maîtriser les outils 
de l’estimation immobilière.

Pédagogie  
Les cours seront réalisés sur présentation power point.

Documentation  
Un support de formation illustré sera remis à chaque participant.

DURÉE LIEU COÛT

2 jours Le Mans 700 E HT 
par stagiaire 
(frais de repas et 

d’hébergement non inclus)

PROGRAMME

Comment exploiter la fonction « préférences » 
dans le menu activité ?

• �Comment saisir les coordonnées du cabinet  
et gérer les experts ?

• �Comment saisir la numérotation des mandats  
et des factures ?

• �Comment créer les pièces du dossier à demander 
au client ?

• �Indices et taux

Comment gérer la base de données de références ?

• �Comment créer et rechercher une référence ?
	 • �La recherche détaillée, les critères valorisants 

et dévalorisants 
	 • La recherche WEB

• �Statistiques

Quelles sont les possibilites d’action  
à partir du menu « activité » ?

• �Comment gérer le «client »?

• �Comment créer une mission ?

• � Comment gérer l’intermédiaire ?

• �Comment créer un mandat avec les pièces  
à demander ?

• �Comment créer la facture ? 
 
Comment faire un avis de valeur et une expertise ?

• �Quelles sont les champs obligatoires  
et les champs facultatifs

	 • Les méthodes utilisées

Vendre

OBJECTIFS 
Se familiariser avec les techniques de vente.

Pédagogie  Les cours seront réalisés sur présentation power 
point. Études de cas.

Documentation  
Un support de formation illustré sera remis à chaque participant.

DURÉE LIEU COÛT

2 jours Le Mans 700 E HT 
par stagiaire 
(frais de repas et 

d’hébergement non inclus)

PROGRAMME

• Les mots qui vendent 

• La dynamique commerciale

• Préparer son entretien de vente

• L’écoute active

• Adapter son argumentaire commercial 

• Répondre aux objections

• L’annonce du prix et la défense des marges

• La conclusion

• Cas pratiques

PERSONNES CONCERNÉES
Professionnels de l’immobilier et de la construction et 
toute personne souhaitant élargir ses compétences.

PERSONNES CONCERNÉES
Professionnels de l’immobilier et de la construction et 
toute personne souhaitant élargir ses compétences.
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