
PROGRAMME  
LA NÉGOCIATION 
 
 
Cette formation valide 14 heures de formation
au titre du décret n°2016-173 du 18 février
2016 relatif à la formation continue des
professionnels de l’immobilier. 

LIEUX 
Paris 
Lyon  
Toulouse  
Marseille  
Nice  
Nantes  
Bordeaux  
Strasbourg  
Corse

DUREE
Deux jours (14 heures)
soit 7 heures par jour

PRÉ REQUIS
Aucun

DATES 
Voir calendrier

TARIF
450 euros TTC

Objectifs

- Savoir organiser la prospection pour rentrer
des mandats 
 
- Savoir déterminer le prix juste de vente 
 
- Savoir négocier et comprendre le client 
 
- Acquérir les techniques commerciales,
 verrouiller une vente, savoir rédiger un mandat

Contenu de la formation 

1. Organiser la prospection pour rentrer des 
mandats 
 
 
- Les différentes formes de prospection 
 
- Identifier les immeubles pouvant être loués ou 
vendus 
 
- Déterminer le prix de vente le plus juste (prix du 
marché)  
 
- Les pouvoirs de représentation indispensables 
aux signatures d’acte 
 
- La signature des mandats de l’agent immobilier 
 
- Rechercher les acquéreurs 
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2. La prospection et la découverte client 
 
 
- Typologie et nature de clients 
 
- Négocier avec les vendeurs et les acquéreurs 
 
- Préparer la rencontre et préalable à la 
négociation 
 
- Se fixer un objectif  
 
- Comprendre le contexte et les motivations du
client 
 
 - Avoir une attitude et un discours cohérents 
 
- Savoir souligner les atouts de la méthode de 
l’agence 
 
- S’affirmer « en professionnel » crédible et sûr 
 
- Négocier et convaincre l’acheteur potentiel 
 
- La préparation de l’entretien 
 
- La prise de contact (par téléphone, en agence) 
 
- La découverte des besoins (processus de 
découverte, plan de découverte et motivations 
d’achat) 
 
 
 
3. L’argumentation  
 
 
- La sélection du bien     
 
- Optimiser le déroulement des visites
(préparation de la visite, le bon de visite) 
   
- L’argumentaire : préparer ses arguments  
 
- Le processus d’argumentation : présenter les
arguments adaptés pendant la visite 
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4. Verrouiller, conclure et consolider la vente 
 
 
- Vérification de la solvabilité de l’acquéreur 
 
- L’offre d’achat  
 
 - Le compromis de vente  
 
- L’acte authentique et les frais de notaire 
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01.88.32.82.54 (Paris et région nord) 
04.84.89.41.68 (Marseille, Lyon et région sud) 

05.82.95.83.28 (Toulouse et région ouest) 
 

contact(a)shelterformation.com 

www.shelterformation.com

Notre équipe pédagogique

reste à votre disposition

pour tous renseignements

complémentaires


